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SINOPSIS:

Es asi de sencillo: la riqueza, la realizacion personal, estan al alcance de todas aquellas
personas que lo desean; basta simplemente con desvelar un secreto, el secreto del éxito.
Y para ello sencillamente hay que querer, estar dispuesto a desvelarlo.

Napoledn Hill aprendié del famoso industrial, filAntropo y escrito Dale Carnegie este
secreto del éxito. El lo que hizo -y resulta una tarea importante- es, primero,
sistematizarlo; después, hacerlo accesible a cualquier persona de cualquier clase social.

“Piense y hagase rico” es una obra disefiada para arrastrar al triunfo, entendido no sélo
como triunfo econémico, sino, sobre todo, como logro de esta intima satisfaccion que
permite el equilibrio personal y que significa la base de las empresas mas
comprometidas.. y mas deseadas.

Napoledn Hill es en la actualidad el autor de autoayuda y superacidbn mas prestigioso de
todo el mundo. Gracias a él y a sus aleccionadoras palabras, cientos de miles de
personas corrientes se han sentido motivadas para convertirse en super millonarias. Ha
sido asesor de varios presidentes de los Estados Unidos. Entre sus obras cabe destacar
“La actitud mental positiva”.



Prefacio del editor norteamericano:

En el terreno de la realizacion personal, la independencia financiera y la riqgueza del
espiritu, mas alla de lo que se puede medir en dinero, Piense y hagase rico es uno de los
libros mas validos de todos los tiempos.

Nunca hubo otro libro como éste, ni nunca podr4 haberlo. Fue inspirado por Andrew
Carnegie, que reveld su formula de realizacion personal al autor, Napoleon Hill, hace
muchos afios. Carnegie no solo llegé a ser multimillonario sino que hizo millonarios a una
multitud de hombres a los que ensefid su secreto. Otros 500 hombres ricos revelaron el
origen de su rigueza a Napoleon Hill, que ha pasado toda una vida de investigacion
difundiendo su mensaje a las personas de todas las clases sociales que estan dispuestas
a aportar sus ideas, sus ilusiones y sus planes organizados a cambio de la riqueza.
Centenares de personas han aplicado los famosos principios de este libro en aras de su
propio enriguecimiento. Sus secretos son tan intemporales y practicos como lo eran en la
primera edicion de Piense y hagase rico. En esta Ultima edicién, los principios y las
férmulas que conducen al éxito se han hecho asequibles a todos aquellos que desean
fervientemente hacer dinero y alcanzar las ricas satisfacciones espirituales que la
realizacion personal proporciona.

Piense y hagase rico es un libro eminentemente practico, que indica «qué hacer y como».
En él, usted encontrara la magia de la autodireccion, de la planificaciébn organizada, la
autosugestion, las asociaciones inteligentes, un sistema sorprendentemente revelador de
autoandlisis, planes detallados para vender sus servicios personales y la riqueza de otras
ayudas especificas, provenientes de la experiencia de grandes hombres que han dado
sobradas muestras de su valor.

La riqueza al alcance de su mano no siempre puede medirse en dinero.

Hay grandes riquezas en las amistades duraderas, las relaciones familiares armoniosas,
la simpatia y la comprension entre los asociados, y en la armonia interna que da la paz de
espiritu, todos ellos valores mensurables en un plano espiritual.

Los conceptos primordiales de Piense y hagase rico lo prepararan para atraer y disfrutar
de estos estados superiores que siempre han sido y seran inaccesibles a todo el que no
esté preparado para ellos.

Cuando empiece a poner en practica los principios de Piense y hagase rico, esté
preparado para una vida distinta, en la que no solo las dificultades y tensiones se
suavizaran, sino que estara predispuesto a la acumulacion de riquezas en abundancia.

EL EDITOR

Unas palabras del autor

En cada capitulo de este libro, que ha hecho fortunas para centenares de hombres
extraordinariamente ricos a quienes he analizado de manera exhaustiva durante
muchisimos afios, se habla del secreto de como hacer dinero.

El secreto me lo sefial6 Andrew Carnegie, hace mas de medio siglo. El viejo escoceés,
sagaz y encantador, me lo espetd sin miramientos cuando yo era un nifio apenas. Luego
se repantigo6 en la silla, con un destello de alegria en los ojos, y me mird detenidamente
para ver si yo habia comprendido todo el significado de lo que me acababa de decir.

Al ver que yo habia captado la idea, me preguntd si estaria dispuesto a pasarme veinte
afios 0 mas preparandome para ofrecérselo al mundo, a hombres y mujeres que, sin ese



secreto, podian llevar una vida de fracasos. Le respondi que si, y con la ayuda del sefior
Carnegie, he mantenido mi promesa.

Este libro contiene ese secreto, puesto a prueba por centenares de personas de casi
todas las clases sociales. Fue idea del sefior Carnegie que esta formula magica, que le
proporciond una fortuna estupenda, debia ponerse al alcance de la gente que no tiene
tiempo para investigar como ganan los hombres el dinero, y fue su deseo que yo pusiera
a prueba y demostrara la eficacia de la formula a través de la experiencia de hombres y
mujeres de todas las extracciones. El opinaba que la formula debia ensefiarse en todas
las escuelas y universidades publicas, y expresaba la opinion de que, si fuese ensefiada
de forma adecuada, revolucionaria el sistema educativo hasta tal punto que el tiempo que
pasamos en la escuela se veria reducido a menos de la mitad.

En el capitulo sobre la fe, usted leera la sorprendente historia de la organizacion de la
gigantesca United States Steel Corporation, tal como fue concebida y llevada a cabo por
uno de los jévenes por medio de los que el sefior Carnegie demostré que su férmula
funcionaria con todo el que estuviera preparado para ella. Esta sola aplicacion del
secreto, ejecutada por Charles M. Schwab, le dio una fortuna inmensa, tanto en dinero
como en oportunidades. Para decirlo asperamente, esa particular aplicacion de la formula
le valié seiscientos millones de ddlares.

Estos hechos, bien sabidos por la mayoria de las personas que conocieron al sefior
Carnegie, dan una idea bastante cabal de lo que la lectura de este libro puede reportarle,
suponiendo que usted sepa qué es lo que quiere.

El secreto fue revelado a centenares de hombres y mujeres que lo han empleado para su
beneficio personal, tal como el sefior Carnegie habia planeado. Algunos han hecho
fortunas con él. Otros lo han aplicado con éxito para crear la armonia en su hogar. Un
sacerdote lo emple6 con tal eficacia que le reporté unos ingresos de mas de 75.000
dolares anuales.

Arthur Nash, un sastre de Cincinnati, us6 su negocio casi en bancarrota como conejillo de
indias para poner a prueba la formula. El negocio resurgié y permitié a su duefio hacer
una fortuna. Todavia continla prosperando, aunque el sefior Nash se haya ido. El
experimento resulté tan sorprendente que los periédicos y las revistas le hicieron
publicidad muy elogiosa por valor de mas de un millén de dolares.

El secreto fue revelado a Stuart Austin Wier, de Dallas, Texas. El estaba preparado para
recibirlo, hasta el punto de abandonar su profesion y ponerse a estudiar Derecho. ¢Que si
tuvo éxito? También relatamos esa historia.

Cuando trabajaba como director de publicidad de LaSalle Extension University
(Universidad a distancia LaSalle), que entonces era apenas algo mas que un nombre,
tuve el privilegio de ver como J. G. Chapline, presidente de la universidad, usaba la
férmula con tanta eficacia que hizo de LaSalle una de las universidades a distancia mas
importantes del pais.

El secreto al que me refiero es mencionado no menos de un centenar de veces a lo largo
de este libro. No se lo nombra directamente, ya que parece funcionar con mas éxito
cuando se lo descubre y surge evidente, cuando quienes estan preparados pueden
captarlo en su busqueda. Por eso, el sefior Carnegie me lo sefial6 de forma tan discreta,
sin darme su nombre especifico.

Si usted esta preparado para ponerlo en practica, reconocera este secreto al menos una
vez en cada capitulo. Me gustaria tener el privilegio de decirle como sabra si esta
preparado, pero eso le privaria de muchos de los beneficios que recibira cuando haga el
descubrimiento segun su propio criterio.

Si usted ha estado desanimado o ha tenido que superar dificultades extraordinarias, si ha
probado y ha fracasado, si se ha visto disminuido por la enfermedad o por defectos
fisicos, la historia del descubrimiento de mi hijo y la aplicacién de la formula Carnegie
pueden demostrarle que en el Desierto de la Esperanza Perdida existe el oasis que usted
ha estado buscando.



Este secreto fue utilizado por el presidente Woodrow Wilson durante la Primera Guerra
Mundial. Fue revelado a cada soldado que luché en el frente, cuidadosamente disimulado
en el entrenamiento que recibieron antes de ir a luchar. El presidente Wilson me dijo que
ése fue un factor importante en la obtencion de los fondos necesarios para la guerra.

Una caracteristica peculiar de este secreto es que quienes lo adquieren y lo emplean se
ven literalmente arrastrados hacia el éxito. Si usted lo duda, lea los nombres de quienes lo
han puesto en practica, donde sea que se mencionen; constate usted mismo sus logros y
convénzase.

iNunca obtendra nada a cambio de nada!

El secreto al que me refiero no se puede obtener sin pagar un precio, aunque éste sea
muy inferior a su valor. No pueden alcanzarlo a ningun precio aquellos que no lo estén
buscando intencionadamente. Es imposible conocerlo a la ligera, y no se puede comprar
con dinero, porque viene en dos partes. Una de ellas esta ya en posesion de quienes se
encuentran preparados para él.

El secreto sirve por igual a todos aquellos que estén preparados para recibirlo. La
educacion no tiene nada que ver con él. Mucho antes de que yo naciera, el secreto
alcanz6 a ser propiedad de Thomas Alva Edison, el cual lo utiliz6 de manera tan
inteligente que llegd a ser el inventor mas importante del mundo, aunque apenas tenia
tres meses de escolarizacion.

El secreto fue transmitido a Edwin C. Barnes, un socio de Edison, que lo utilizdé con tanta
eficacia, que, aunque sélo ganaba unos doce mil délares anuales, acumulé una gran
fortuna y se retir6 del mundo de los negocios cuando todavia era muy joven. Se
encontrara esta historia al comienzo del primer capitulo. Usted se convencera de que la
rigueza no esta mas alla de su alcance; que todavia puede llegar a ser lo que anhela; que
el dinero, la fama, el reconocimiento y la felicidad pertenecen a todo aquel que esté
preparado y decidido a tener esos beneficios.

¢, Que como sé yo esas cosas? Usted debera saberlo antes de que haya terminado este
libro. Quiza lo descubra en el primer capitulo, o en la Ultima pagina.

Mientras llevaba a cabo una tarea de veinte afios de investigacion, con la que me habia
comprometido a instancias del sefior Carnegie, analicé a centenares de hombres
famosos, y muchos de ellos admitieron que habian acumulado su vasta fortuna mediante
la ayuda del secreto de Carnegie; entre aquellos hombres se encontraban:

HENRY FORD CYRUS H. K.
CURTIS THEODORE ROOSE ARTHUR BRISBANE
WILLIAM WRIGLEY JR. GEORGE EASTMAN

JOHN W. DAVIS

JOHN WANAMAKER
ELBERT HUBBARD
JAMES J. HILL

WILBUR WRIGHT
GEORGE S. PARKER
WILLIAM JENNINGS
BRYAN

E. M. STATLER
DOCTOR DAVID STARR
JORDAN

HENRY L. DOHERTY

J. ODGEN ARMOUR
ELBERT H. GARY

JOHN D. ROCKEFELLER
DOCTOR ALEXANDER
GRAHAM BELL
THOMAS A. EDISON

CHARLES M. SCHWAB
HARRIS F. WILLIAMS
WOODROW WILSON
DOCTOR FRANK
GUNSAULUS

WILLIAM HOWARD TAFT
DANIEL WILLARD
LUTHER BURBANK

KING GILLETTE
EDWARD W. BOK

RALPH A. WEEKS
FRANK A. MUNSEY

JUEZ DANIEL T. WRIGHT
CORONEL ROBERT A.
DOLLAR

DOCTOR FRANK CRANE
EDWARD A. FILENE
GEORGE M. ALEXANDER



JOHN H. PATTERSON EDWIN C. BARNES

FRANK A. VANDERLIP J. G. CHAPLINE
JULIUS ROSENWALD ARTHUR NASH

F. W. WOOLWORTH SENADOR JENNINGS
STUART AUSTIN RANDOLPHWIER

CLARENCE DARROW

Estos nombres representan apenas una pequefia parte de los centenares de
estadounidenses famosos cuyos logros, sean financieros o de otra indole, de muestran
gue quienes comprenden y aplican el secreto de Carnegie alcanzan posiciones elevadas
en la vida. No he conocido a nadie que, inspirado por el secreto, no alcanzara un éxito
notable en el campo que hubiera elegido. Jamas conoci a ninguna persona distinguida, ni
gue acumulara riquezas de ninguna indole, que no estuviese en posesion del secreto. A
partir de estos dos hechos he llegado a la conclusiébn de que el secreto es mas
importante, como parte del conocimiento esencial para la autodeterminacién, que
cualquier otro concepto que uno reciba a través de lo que se conoce como «educacion.
¢, Qué es la educacion, en cualquier caso? Esto ha quedado explicado con todo detalle.

En alguna parte del libro, a medida que usted vaya leyendo, el secreto al que me refiero
resaltara en la pagina y se tornara evidente ante usted, si esta preparado para ello.
Cuando aparezca, lo reconocera. Tanto si percibe el signo en el primero o en el ultimo
capitulo, deténgase un momento cuando se le presente, y celébrelo, ya que esa ocasion
representara el hito mas importante de su vida.

Recuerde, ademas, a medida que vaya leyendo, que todo esto tiene que ver con hechos 'y
no con ficcion, y que su propdsito consiste en transmitir una gran verdad universal
mediante la cual quienes estén preparados podran enterarse de qué hacer, y como.
También recibiran el estimulo necesario para comenzar.

Como recomendacién final de preparacion antes de que usted empiece el primer capitulo,
¢puedo ofrecerle una breve sugerencia que tal vez le dé una clave con la que reconocer
el secreto de Carnegie? Es ésta: jtodo logro, toda riqueza ganada tiene su principio en
una idea! Si usted estd preparado para el secreto, ya posee la mitad; por lo tanto,
reconocerd la otra mitad con facilidad en el momento en que alcance sus pensamientos.
NAPOLEON HILL



1
Los pensamientos son cosas

EL HOMBRE QUE «PENSO» EN LA MANERA DE ASOCIARSE CON THOMAS A.
EDISON

Desde luego, «los pensamientos son cosas», cosas muy poderosas cuando se combinan
con la exactitud del propdésito, la perseverancia y un imperioso deseo de convertirlas en
riqueza, o en otros objetos materiales.

Hace algunos afios, Edwin C. Barnes descubrié lo cierto que es que los hombres
realmente piensan y se hacen ricos. Su descubrimiento no surgié de pronto, sino que fue
apareciendo poco a poco, empezando por un ferviente deseo de llegar a ser socio del
gran Edison.

Una de las caracteristicas principales del deseo de Barnes es que era preciso. Queria
trabajar con Edison, no para él. Observe con detenimiento la descripcion de como fue
convirtiendo su deseo en realidad, y tendra una mejor comprensiéon de los principios que
conducen a la riqueza.

Cuando aparecio por primera vez en su mente, Barnes no estaba en posicién de actuar
segun ese deseo, o impulso del pensamiento. Dos obstaculos se interponian en su
camino. No conocia a Edison, y no tenia bastante dinero para pagarse el pasaje en tren
hasta Orange, New jersey.

Estas dificultades hubieran bastado para desanimar a la mayoria de los hombres en el
intento de llevar a cabo el deseo. jPero el suyo no era un deseo ordinario!

EL INVENTOR Y EL VAGABUNDO

Barnes se present6 en el laboratorio de Edison, y anuncié que habia ido a hacer negocios
con el inventor. Hablando de su primer encuentro con Barnes, Edison comentaba afios
mas tarde: «Estaba de pie ante mi, con la apariencia de un vagabundo, pero habia algo
en su expresion que transmitia el efecto de que estaba decidido a conseguir o que se
habia propuesto. Yo habia aprendido, tras afios de experiencia, que cuando un hombre
desea algo tan imperiosamente que esta dispuesto a apostar todo su futuro a una sola
carta para conseguirlo, tiene asegurado el triunfo. Le di la oportunidad que me pedia,
porque vi que él estaba decidido a no ceder hasta obtener el éxito. Los hechos posteriores
demostraron que no hubo error».

No podia haber sido el aspecto del joven lo que le proporcionara su comienzo en el
despacho de Edison, ya que ello estaba definitivamente en su contra. Lo importante era lo
gue él pensaba.

Barnes no consiguié su asociacion con Edison en su primera entrevista. Obtuvo la
oportunidad de trabajar en el despacho de Edison, por un salario insignificante.
Transcurrieron los meses. En apariencia, nada habia sucedido que se aproximase al
codiciado objetivo que Barnes tenia en mente como su propdsito inicial y preciso. Pero
algo importante estaba sucediendo en los pensamientos de Barnes. Intensificaba
constantemente su deseo de convertirse en socio de Edison.

Los psicélogos han afirmado, con todo acierto, que «cuando uno esta realmente
preparado para algo, aparece». Barnes se hallaba listo para asociarse con Edison;
ademas, estaba decidido a seguir asi hasta conseguir lo que buscaba.

No se decia a si mismo: «Vaya, ho hay manera. Supongo que acabaré por cambiar de
idea y probaré un trabajo de vendedor». En vez de eso, se decia: «He venido aqui a
asociarme con Edison, y eso es lo que haré aunque me lleve el resto de la vida». jEstaba
convencido de ello! jQué historia tan diferente contarian los hombres si adoptaran un



propasito definido, y mantuvieran ese proposito hasta que el tiempo lo convirtiese en una
obsesion obstinada!

Quizas el joven Barnes no lo supiera en aquel entonces, pero su determinacion
inconmovible, su perseverancia en mantenerse firme en su Unico deseo, estaba destinada
a acabar con todos los obstaculos, y a darle la oportunidad que buscaba.

LOS INESPERADOS DISFRACES DE LA OPORTUNIDAD

Cuando la oportunidad surgio, aparecié con una forma diferente y desde una direccion
distinta de las que Barnes habia esperado. Ese es uno de los caprichos de la oportunidad.
Tiene el curioso habito de aparecer por la puerta de atras, y a menudo viene disimulada
con la forma del infortunio, o de la frustracion temporal. Tal vez por eso hay tanta gente
gue no consigue reconocerla.

Edison acababa de perfeccionar un nuevo invento, conocido en aquella época como la
Maquina de Dictar de Edison. Sus vendedores no mostraron entusiasmo por aquel
aparato. No confiaban en que se pudiera vender sin grandes esfuerzos. Barnes vio su
oportunidad, que habia surgido discretamente, oculta en un maquina estrambadtica que no
interesaba mas que a Barnes y al inventor.

Barnes supo que podria vender la maquina de dictar de Edison. Se lo sugiri6 a éste, y, de
inmediato, obtuvo su oportunidad. Vendié la maquina. En realidad, lo hizo con tanto éxito
gue Edison le dio un contrato para distribuirla y venderla por toda la nacién. A partir de
aguella asociacion, Barnes se hizo rico, pero también consiguié algo mucho mas
importante: demostré que uno, realmente, puede «pensar y hacerse rico».

No tengo forma de saber cuanto dinero en efectivo reporté a Barnes su deseo. Tal vez
fueran dos o tres millones de doélares, pero la cantidad, cualquiera que sea, se torna
insignificante cuando se la compara con la posesion que adquiri6 en forma de
conocimiento definido de que un impulso intangible se puede transmutar en ganancias
materiales mediante la aplicacion de principios conocidos.

iBarnes literalmente se pensé en asociacion con el gran Edison! Se pens6 duefio de una
fortuna. No tenia nada con qué empezar, excepto la capacidad de saber lo que deseaba,
y la determinacion de mantenerse fiel a ese deseo hasta haberlo realizado.

A UN METRO DEL ORO

Una de las causas mas comunes del fracaso es el habito de abandonar cuando uno se ve
presa de una frustracion temporal. Todos son culpables de este error en un momento u
otro.

Un tio de R. V. Darby fue presa de «la fiebre del oro» en los dias en que era una fiebre
endémica, y se fue al Oeste a cavar para hacerse rico. No sabia que se ha sacado mas
oro de los pensamientos de los hombres que de la tierra. Obtuvo una licencia y se fue a
trabajar con el pico y la pala.

Después de varios meses de trabajo obtuvo la recompensa de descubrir una veta de
mineral brillante. Necesitaba maquinaria para extraer el mineral. Con discrecién, cubrio la
mina, volvié sobre sus pasos a su hogar en Williamsburg, Maryland, y les hablé a sus
parientes y a algunos vecinos del «hallazgo». Todos reunieron el dinero necesario para la
maquinaria, y la enviaron a la mina. Darby y su tio volvieron a trabajar en ella.

Extrajeron el primer carro de mineral y lo enviaron a un fundidor. jLas utilidades
demostraron que poseian una de las minas mas ricas de Colorado!

Con unos pocos carros mas de mineral saldarian todas las deudas. Entonces empezarian
a ganar dinero en grande.

iHacia abajo fueron los taladros! jMuy alto llegaron las esperanzas de Darby y de su tio!
Entonces sucedio algo. jEl fildbn de mineral brillante desaparecio! Habian llegado al final
del arco iris, y la olla de oro no estaba alli. Perforaron en un desesperado intento para
volver a encontrar la veta, pero fue en vano.



Finalmente, decidieron abandonar.

Vendieron la maquinaria a un chatarrero por unos pocos centenares de dolares, y
tomaron el tren de vuelta a casa. El chatarrero llamé a un ingeniero de minas para que
mirara la mina e hiciera una prospeccion. El ingeniero le informé de que el proyecto habia
fracasado porque los duefios no estaban familiarizados con las «vetas falsas». Sus
célculos indicaban que la veta reapareceria ja un metro de donde los Darby habian
dejado de perforar! jAlli fue precisamente donde fue encontrada!

El chatarrero extrajo millones de délares en mineral de aquella mina porque supo buscar
el asesoramiento de un experto antes de darse por vencido.

«NUNCA ME DETENDRE PORQUE ME DIGAN "NO"»

Mucho tiempo después, Darby se resarci0 sobradamente de su pérdida, cuando
descubrié que el deseo se puede transmutar en oro. Eso le ocurri6 después de que
ingresara en el negocio de la venta de seguros de vida.

Recordando que habia perdido una inmensa fortuna por haber dejado de perforar a un
metro del oro, Darby aproveché esa experiencia en el trabajo que habia elegido, con el
sencillo método de decirse a si mismo: «Me detuve a un metro del oro, pero nunca me
detendré porque me digan "no" cuando yo trate de venderles un seguro».

Darby se convirtié en uno de los pocos hombres que venden un millén de délares anuales
en seguros. Su tenacidad se la debia a la leccion que habia aprendido de su desercion en
el negocio de la mina de oro.

Antes de que el éxito aparezca en la vida de cualquier hombre, es seguro que éste se
encontrara con muchas frustraciones temporales, y tal vez con algun fracaso. Cuando la
frustracion se aduefia del hombre, lo mas facil y mas logico que puede hacer es
abandonar. Eso es lo que la mayoria de los hombres hace.

Mas de quinientos de los hombres mas présperos que han conocido los Estados Unidos
le han dicho al autor que sus mayores éxitos surgieron un paso mas alla del punto en que
la frustracién se habia apoderado de ellos. El fracaso es un embustero con un mordaz
sentido de la ironia y la malicia. Se deleita en hacernos tropezar cuando el éxito esta casi
a nuestro alcance.

UNA LECCION DE PERSEVERANCIA DE CINCUENTA CENTAVOS

Poco después de que Darby se doctorase en la «Universidad de los Porrazos», y
decidiera aprovechar su experiencia en el asunto de la mina de oro, tuvo la buena fortuna
de estar presente en una ocasion que le demostré que «No» estd muy lejos de no. Una
tarde ayudaba a su tio a moler trigo en un viejo molino. Este dirigia una granja grande,
donde vivian cierto numero de granjeros arrendatarios de color. La puerta se abrid
silenciosamente, y una nifia, hija de uno de los arrendatarios, entré y se situé junto a la
puerta.

El tio levantd la vista, mird a la nifia y gritd con aspereza:

-¢,Qué quieres?

-Mi mama dice que le mande cincuenta centavos -respondio, humilde, la nifia.

-Ni hablar -replicé el tio-, y ahora vete a tu casa.

-Si, sefior -dijo la nifia, pero no se movio.

El tio siguié con su trabajo, tan ocupado que no presté atencion a la nifia y no se dio
cuenta de que no se habia marchado. Cuando volvié a levantar la mirada y la vio alli
parada, grito:

- ijHe dicho que te vayas a tu casa! Ahora, marchate o te daré una paliza.

-Si, sefior -dijo la nifia, pero siguid inmovil.

El tio dejo un saco de grano que estaba por echar en la tolva del molino, cogié una duela
de barril y empezé a acercarse a la nifia con una expresion poco tranquilizadora.



Darby contuvo el aliento. Estaba seguro de hallarse a punto de presenciar una paliza.
Sabia que su tio tenia un temperamento terrible.

Cuando su tio llegdé donde estaba la nifia, ella dio un rapido paso al frente, le mir6 a los
0jos, y gritoé con todas sus fuerzas:

- iMi mama necesita esos cincuenta centavos! El tio se detuvo, la mir6 unos instantes, y
luego dejé lentamente la duela de barril a un lado, se metié la mano en el bolsillo, saco
medio délar y se lo dio a la nifia.

Ella cogio el dinero y se encaminé despacio hacia la puerta, sin quitar los ojos del hombre
al que acababa de vencer. Después de que la nifia se hubo marchado, el tio se sentd en
una caja y permanecié mirando por la ventana durante mas de diez minutos. Estaba
reflexionando, sorprendido, sobre la derrota que acababa de sufrir.

Darby también se hallaba pensativo. Esa era la primera vez en su vida que habia visto a
una criatura de color dominar a un blanco adulto. ¢ Cémo lo habia hecho? ¢ Qué le habia
ocurrido a su tio para que perdiera su ferocidad y se volviera tan docil como un cordero?
¢, Qué extrafio poder habia empleado esa nifia para hacerse duefia de la situacion? Estas
y otras preguntas similares destellaban en la mente de Darby, pero no hall6 las
respuestas hasta muchos afios después, cuando me relaté la historia.

Curiosamente, el relato de esa inusual experiencia la escuché en el viejo molino; el mismo
sitio donde su tio recibio esa leccion.

EL EXTRANO PODER DE UNA NINA

En aquel viejo molino polvoriento, el sefior Darby me relaté la historia del extrafio triunfo, y
termind preguntandome:

-¢,Como entiende esto? ¢ Qué extrafio poder tenia esa nifia, para dominar por completo a
mi tio? La respuesta a esa pregunta la encontrara en los principios que se describen en
este libro. La respuesta es categodrica y completa. Contiene detalles e instrucciones
suficientes para que cualquiera comprenda y apligue la misma fuerza con la que ella se
encontro de forma accidental.

Manténgase alerta, y observara el extrafio poder que acudidé en ayuda de la nifia. Tendra
un atisbo de ese poder en el préoximo capitulo. En alguna parte del libro encontrara una
idea que aguzara sus poderes receptivos, y pondra a su alcance, para su propio beneficio,
ese mismo poder irresistible. La comprensién de él puede aparecer ante usted en el
primer capitulo, o tal vez surja en su conciencia mas adelante. Puede presentarse en
forma de una sola idea. O quiza la encuentre en la naturaleza de un plan, 0 en un
propdsito. Una vez mas, puede hacerle volver sobre sus pasadas experiencias de
frustracion o de fracaso, para aportar alguna leccién mediante la cual usted recupere todo
lo que habia perdido en su fracaso.

Después de haberle explicado al sefior Darby el poder que la nifia de color habia
empleado quiza sin saberlo, él repas6 en seguida sus treinta afios de experiencia en la
venta de seguros de vida, y estuvo francamente de acuerdo en que su éxito en ese
campo se debia, en gran parte, a la leccidon que habia aprendido de la pequefia.

El sefior Darby sefialo:

-Cada vez que un posible comprador trataba de deshacerse de mi, sin hacerse el seguro,
yo visualizaba a la nifia, parada en el viejo molino, con sus ojazos desafiantes, y me decia
a mi mismo: «Tengo que conseguir esta venta». La mejor parte de las ventas que he
hecho han sido a gente que me habia dicho «No».

El sefior Darby también recordd su error al haberse detenido a un metro escaso del oro.
-Pero esa experiencia fue una bendicion encubierta. Me ensefidé a seguir insistiendo sin
gue importasen las dificultades, y fue una leccion que necesité aprender antes de poder
tener éxito en cualquier campo.

Esta historia del sefior Darby y de su tio, de la nifia y de la mina de oro, sin duda la leeran
centenares de hombres que se ganan la vida vendiendo seguros de vida, y el autor desea



ofrecer a todos ellos la sugerencia de que Darby le debe a esas dos experiencias su
capacidad para vender mas de un millén de dolares anuales en seguros de vida.

Las experiencias del sefior Darby fueron bastante comunes vy triviales, y, sin embargo,
contienen la respuesta de su destino en la vida; por lo tanto fue ron tan importantes (para
€él) como su propia vida. Saco provecho de ellas porque las analizd, y supo ver lo que le
ensefiaban. Pero ¢qué hay del hombre que no tiene el tiempo ni la inclinacion para
estudiar el fracaso en busca del conocimiento que pueda conducirlo al éxito? ¢Donde y
como va a aprender el arte de convertir los fallos en escalones hacia la oportunidad?

Para responder a esas preguntas se ha escrito este libro.

TODO LO QUE USTED NECESITA ES UNA BUENA IDEA

La respuesta se expone en una descripcion de trece principios, pero recuerde, a medida
gue vaya leyendo, que la respuesta que quizas usted esta buscando a las preguntas que
le han hecho reflexionar en los misterios de la vida, puede encontrarla en usted mismo, a
través de alguna idea, plan o propésito que tal vez surja en su cerebro durante la lectura.
Una buena idea es todo lo que se necesita para alcanzar el éxito. Los principios descritos
en este libro contienen medios y maneras de crear ideas Uutiles.

Antes de seguir adelante con nuestro enfoque para describir esos principios, creemos que
merece la pena recibir esta importante sugerencia:

Cuando las riquezas empiezan a aparecer, lo hacen con tanta rapidez, y en tal
abundancia, que uno se pregunta donde habian estado escondidas durante todos esos
afios de necesidad.

Esta es una afirmacion sorprendente, y tanto mas si tenemos en cuenta la creencia
popular de que la riqueza premia sélo a quienes trabajan mucho durante mucho tiempo.
Cuando usted comience a pensar y a hacerse rico, observara que la riqueza empieza a
partir de un estado mental, con un propésito definido, con poco trabajo duro, o sin
ninguno. Usted, o cualquier otra persona, puede estar interesado en saber como adquirir
ese estado mental que atraera la riqueza. He pasado veinticinco afios investigando
porque también yo queria saber «como los ricos llegan a ser ricos».

Observe con mucha atencion, tan pronto como domine los principios de esta manera de
pensar, y empiece a seguir las instrucciones para aplicar esos principios, que su nivel
econdmico empezara a crecer, y que todo lo que usted toque comenzara a transmutarse
en haberes de su propio beneficio. ¢ Imposible? jDe ninguna manera!

Una de las mayores debilidades de la especie humana es la tipica familiaridad del hombre
con la palabra «imposible». El conoce todas las reglas que no daran resultado. Sabe
todas las cosas que no se pueden hacer. Este libro se escribié para quienes buscan las
reglas que han hecho de otros personas de provecho, y estan dispuestos a jugarselo todo
con esas reglas.

El fracaso asola a aquellos que se resignan a él con indiferencia.

El objeto de este libro es ayudar a todo el que quiera aprender el arte de cambiar de
enfoque: del fracaso al éxito.

Otra debilidad que se encuentra en conjunto en demasiadas personas es el habito de
medirlo todo, y a todos, por sus propias impresiones y creencias.

Quienes lean esto creeran que jamas podran pensar y hacerse ricos, porque sus habitos
de pensamiento se han empantanado en la pobreza, el deseo, la miseria, los errores y el
fracaso.

Estas personas desafortunadas me recuerdan a un chino distinguido, que fue a Estados
Unidos a recibir una educacion americana. Acudia a la Universidad de Chicago. Un dia, el
presidente Harper se encontré con ese joven oriental en el campus, se detuvo a charlar
con él unos minutos, y le pregunté qué le habia impresionado como la caracteristica mas
notable del pueblo estadounidense.

-Bueno -replicé el estudiante-, la extrafia forma de sus o0jos. jTienen unos 0jos rarisimos!
¢, Qué decimos nosotros de los chinos?



Nos negamos a creer lo que no entendemos. Pensamos tontamente que nuestras propias
limitaciones son el patron adecuado de las limitaciones. Por supuesto, los ojos de los
demas «son rarisimos», porque no son iguales a los nuestros.

EL «IMPOSIBLE» MOTOR V8 DE FORD

Cuando Henry Ford decidi6 fabricar su famoso motor V8, quiso construir un motor con los
ocho cilindros alojados en un solo bloque, y dio instrucciones a sus ingenieros para que
produjeran un prototipo del motor. El proyecto estaba ya volcado sobre el papel, pero los
ingenieros acordaron que era de todo punto imposible embutir ocho cilindros en un motor
de un solo bloque.

-Produzcanlo de todas maneras -dijo Ford. -Pero jes imposible! -replicaron ellos. -
Adelante -ordend Ford-, y no dejen de tra bajar hasta haberlo conseguido, no importa
cuanto tiempo haga falta.

Los ingenieros pusieron manos a la obra. No tenian otra opcidon si querian seguir
formando parte del equipo de Ford. Seis meses transcurrieron sin que obtuvieran
resultados. Pasaron otros seis meses, y todavia no habian conseguido nada. Los
ingenieros probaron todos los planes concebibles para llevar a cabo el proyecto, pero
aguello parecia incuestionable: jimposible!

Al cabo de un afio, Ford se reunié con los ingenieros, que volvieron a informarle de que
no habian hallado manera de cumplir sus 6rdenes.

-Sigan con el trabajo -dijo Ford-, quiero ese motor, y lo tendré.

Continuaron haciendo pruebas, y entonces, como por arte de magia, el secreto quedd
desvelado.

iLa determinacién de Ford habia ganado una vez mas!

Quizas esta historia no esté descrita con precision de detalles, pero las circunstancias y el
resultado son los correctos. Deduzca de ella, usted que desea pensar y hacerse rico, el
secreto de los millones de Ford, si puede. No tendra que buscar muy lejos.

Henry Ford tuvo éxito porque comprendid y aplicé los principios del éxito. Uno de ellos es
el deseo; saber lo que uno quiere. Recuerde esta historia de Ford mientras lee, y sefiale
las lineas en que se describe el secreto de su extraordinaria proeza. Si puede hacer esto,
si usted es capaz de poner el dedo en el particular grupo de principios que hicieron rico a
Henry Ford, usted puede igualar sus logros en casi cualquier oficio para el que esté
preparado.

POR QUE ES USTED «EL DUENO DE SU DESTINO»

Cuando Henley escribié sus proféticas palabras: «Soy el duefio de mi destino, soy el
capitan de mi alma», deberia habernos informado de que nosotros somos los duefios de
nuestro destino, los capitanes de nuestra alma, porque tenemos el poder de controlar
nuestros pensamientos.

Deberia habernos dicho que nuestro cerebro se magnetiza con los pensamientos
dominantes que llevamos en la mente, y que, por mecanismos que nadie conoce bien,
estos «imanes» atraen hacia nosotros las fuerzas, las personas, las circunstancias de la
vida que armonizan con la naturaleza de nuestros pensamientos dominantes.

Deberia habernos dicho que, antes de poder acumular riquezas en abundancia, tenemos
gue magnetizar nuestra mente con un intenso deseo de riqueza, que hemos de tomar
conciencia de la riqueza hasta que el deseo por el dinero nos conduzca a hacer planes
definidos para adquirirlo.

Pero, al ser un poeta, y no un filésofo, Henley se contenté con afirmar una gran verdad de
manera poética, dejando que sus lectores interpretaran el significado filoséfico de sus
lineas.



Poco a poco, la verdad ha ido desvelandose, hasta que ahora parece cierto que los
principios descritos en este libro contienen el secreto del dominio sobre nuestro destino
econdémico.

PRINCIPIOS QUE PUEDEN CAMBIAR SU DESTINO

Ahora estamos preparados para examinar el primero de esos principios. Mantenga una
actitud de apertura mental y recuerde, a medida que vaya leyendo, que no son invencion
de nadie. Son principios que han funcionado para muchos hombres. Usted puede
ponerlos a trabajar para su propio beneficio permanente.

Vera qué facil es.

Hace algunos afios, pronuncié el discurso de la entrega de diplomas en el Salem College,
en Salem, Virginia Occidental. Acentué el principio descrito en el proximo capitulo con tal
intensidad, que uno de los miembros de la clase que obtendria el diploma se lo apropio, y
lo convirti6 en parte de su forma de ver la vida. Ese joven llegd a ser miembro del
Congreso y un personaje importante en la Administracién de Franklin D. Roosevelt. Me
escribié una carta en la que presenta con tanta claridad su opinidn sobre el principio que
trataremos en el préximo capitulo, que he decidido publicarla como introduccion a dicho
capitulo.

Le dara una idea a usted de los beneficios que le esperan.

Estimado Napoleon:

Dado que mi servicio como miembro del Congreso me ha proporcionado cierta
comprensién de los problemas de hombres y mujeres, le escribo para ofrecerle una
sugerencia que puede ser util a millares de personas.

En 1922, usted pronuncié un discurso en la entrega de diplomas en el Salem College,
cuando yo era miembro de la clase que los recibiria. En aquel discurso, usted plant6 en
mi mente una idea a la que debo la oportunidad que ahora tengo de servir a la gente de
mi Estado, y que sera responsable, en gran medida, de cualquier éxito que yo pueda
alcanzar en el futuro.

Recuerdo, como si hubiese sido ayer, la maravillosa descripcion que usted hizo del
método por el que Henry Ford, con muy pocos estudios, sin un délar, sin amigos
influyentes, llegé tan alto. Entonces resolvi, incluso antes de que usted hubiera acabado
su discurso, que me haria un lugar en la vida, sin que importara cuantas dificultades
tuviera que afrontar.

Millares de jovenes terminaran sus estudios universitarios este afio, y los afios venideros.
Cada uno de ellos estara buscando un mensaje tan alentador como el que yo recibi de
usted. Querran saber a donde acudir, qué hacer, cdmo empezar en la vida. Usted puede
decirselo, porque ha ayudado a resolver los problemas de mucha gente.

En Estados Unidos hay en la actualidad miles de jovenes que quisieran saber cémo
convertir sus ideas en dinero, gente que debe empezar desde abajo, sin dinero, y
amortizar sus pérdidas. Si alguien puede ayudarles, es usted.

Si publica el libro, me gustaria tener el primer ejemplar que salga de la imprenta,
autografiado por usted.

Con mis mejores deseos, créame, cordialmente suyo,

JENNINGS RANDOLPH

Treinta y cinco afios después de haber leido aquel discurso, fue un placer para mi
regresar al Salem College en 1957 para hacer el discurso de la entrega de diplomas. En
aguel entonces recibi el titulo de doctor honorario de Literatura del Salem College.

Desde aquella ocasion, en 1922, he visto prosperar a Jennings Randolph hasta llegar a
ser ejecutivo de una de las mas importantes lineas aéreas de la nacion, un orador muy
inspirado, y senador de Estados Unidos por Virginia Occidental.



TODO AQUELLO QUE LA MENTE HUMANA PUEDA CONCEBIR Y CREER SE PUEDE
ALCANZAR

2

El deseo

EL PUNTO INICIAL DE TODO LOGRO

El primer paso hacia la riqueza

Cuando Edwin C. Barnes se ape0 del tren de carga en Orange, New jersey, hace mas de
cincuenta afios, quiza pareciese un vagabundo, jpero sus ideas eran las de un rey!
Mientras se dirigia desde los rieles del ferrocarril hacia la oficina de Thomas A. Edison, su
cerebro trabajaba sin parar. Se veia a si mismo de pie en presencia de Edison. Se oia
pidiéndole a Edison la oportunidad de llevar a cabo la Gnica obsesion imperiosa de su
vida, el deseo ardiente de llegar a ser socio en los negocios del gran inventor.

iEl deseo de Barnes no era una esperanza! jNo eran ganas! Era un deseo vehemente,
palpitante, que lo trascendia todo. Era definido.

Algunos afos después, Edwin C. Barnes volvié a pararse frente a Edison, en la misma
oficina en qué se habia encontrado por primera vez con el inventor. En esta ocasion, el
deseo se habia convertido en realidad. Era socio de Edison. El suefio dominante de su
vida se habia vuelto realidad.

Barnes tuvo éxito porque eligié un objetivo definido, y puso toda su energia, toda su
fuerza de voluntad, todos sus esfuerzos, todo, en pos de ese objetivo.

EL HOMBRE QUE QUEMO SUS NAVES

Pasaron cinco afios antes de que apareciera la oportunidad que habia estado buscando.
Para todos, excepto para él, sélo parecia una parte mas del engranaje de los negocios de
Edison, pero en su interior, él fue el socio de Edison cada minuto del dia, desde el primero
en que empezo a trabajar alli.

Es una ejemplificacién notable del poder de un deseo definido. Barnes consiguié su
objetivo porque deseaba ser socio de Edison mas que ninguna otra cosa. Cred un plan
con el que alcanzar su propésito. Pero quemoé todas sus naves tras de si. Se mantuvo
firme en su deseo hasta que éste se convirtié en la obstinacién obsesiva de su vida v,
finalmente, en un hecho.

Cuando viajé a Orange, no se dijo a si mismo: «Trataré de convencer a Edison de que me
dé algun tipo de trabajo», sino: «Voy a ver a Edison para explicarle que he venido a hacer
negocios con él».

No se dijo: «Estaré alerta ante cualquier otra oportunidad, en caso de que no consiga lo
gue gquiero en la organizacién de Edison», sino: «No hay mas que una cosa en este
mundo que estoy decidido a conseguir, y es asociarme con Edison en sus negocios.
Quemaré todas las naves tras de mi, y apostaré mi futuro a mi capacidad para conseguir
lo que quierox».

No se plante6 en ningin momento retroceder. jTenia que triunfar o morir!

iEsa es toda la historia del éxito de Barnes!



EL INCENTIVO QUE CONDUCE A LA RIQUEZA

Hace mucho tiempo, un gran guerrero afrontd una situaciéon que requeria de él una
decision que garantizara su éxito en el campo de batalla. Iba a enviar sus tropas contra un
enemigo poderoso, cuyos hombres superaban a los suyos en numero. Embarc6 a sus
soldados, naveg6 hacia el pais enemigo, desembarcé soldados y equipos, y dio la orden
de quemar las naves que los habian llevado hasta alli. Al dirigirse a sus hombres antes de
la primera batalla, dijo: «Ved como los barcos se convierten en humo. jEso significa que
no podremos dejar estas playas vivos a menos que ganemos! jAhora no tenemos opcion:
venceremos 0 moriremos!».

Vencieron.

Cada persona que vence en cualquier empresa debe estar dispuesta a quemar sus naves
y eliminar todas las posibilidades de dar marcha atrds. Sélo asi puede tener la seguridad
de mantener ese estado mental conocido como deseo ardiente de ganar, esencial para el
éxito.

La mafiana siguiente al gran incendio de Chicago, un grupo de comerciantes se qued6 de
pie en State Street, observando los restos humeantes de lo que habian sido sus tiendas.
Organizaron una reunién para decidir si tratarian de reconstruirlas o abandonarian
Chicago para volver a empezar en algun lugar del pais mas prometedor. Llegaron a una
decision, todos menos uno: abandonar Chicago.

El comerciante que decidié quedarse y reconstruir su negocio sefialé6 con el dedo los
restos de su tienda, y dijo: «Caballeros, en este mismo sitio construiré la tienda mas
grande del mundo, no importa las veces que pueda quemarse».

Eso fue hace casi un siglo. La tienda fue construida. Todavia sigue en pie, una torre, un
monumento al poder de ese estado mental conocido como deseo ardiente. Lo mas
sencillo que Marshall Field podria haber hecho era imitar a sus colegas. Cuando las
perspectivas se mostraban dificiles, y el futuro parecia funesto, se retiraron adonde las
cosas pareciesen mas faciles.

Fijese bien en la diferencia entre Marshall Field y los demas comerciantes, porque es la
misma diferencia que distingue a casi todos los que tienen éxito de aquellos que fracasan.
Todo ser humano que alcanza la edad de comprender la razén de ser del dinero, quiere
dinero. Quererlo no basta para acumular riqueza. Pero desear la riqueza con un estado
mental que se convierte en una obsesién, y luego planificar formas y medios definidos
para adquirirla, y ejecutar esos planes con una perseverancia que no acepte el fracaso,
atraerd la riqueza.

SEIS MANERAS DE CONVERTIR EL DESEO EN ORO

El método por el que el deseo de rigueza se puede transmutar en su equivalente
monetario consiste en seis pasos practicos y definidos, que son los siguientes:

Primero: determine la cantidad exacta de dinero que desea. No basta con decir: «Quiero
mucho dinero». Sea definitivo en cuanto a la cantidad. (Hay una razén psicoldgica para
esta precisién, que describiremos en un capitulo préximo.) Segundo: determine con
exactitud lo que se propone dar a cambio del dinero que desea. (No se recibe algo por
nada.)

Tercero: establezca un plazo determinado en el que se propone poseer el dinero que
desea. Cuarto: cree un plan preciso para llevar a cabo su deseo, y empiece de inmediato,
sin que importe si se halla preparado o no, a poner el plan en accion.

Quinto: escriba un enunciado claro y conciso de la cantidad de dinero que se propone
conseguir, apunte el tiempo limite para esta adquisicién, aclare lo que se propone dar a
cambio del dinero, y describa con exactitud el plan mediante el que se propone formularlo.
Sexto: lea su memorandum en voz alta, dos veces al dia, una vez antes de acostarse, y
otra, al levantarse. Mientras lee, vea, sienta y piénsese ya en' posesion del dinero.



Es importante que siga las instrucciones descritas en estos seis pasos. En especial
observe y siga las instrucciones del sexto paso. Tal vez se queje de que le resulta
imposible «verse en posesion del dinero» antes de tenerlo realmente. Aqui es donde el
deseo ardiente acudird en su ayuda. Si usted realmente desea el dinero con tanta
vehemencia que su deseo se ha convertido en una obsesién, no tendra dificultad en
convencerse de que lo adquirird. El caso es desear el dinero, y llegar a estar tan
determinado a poseerlo que se convenza de que lo tendra.

¢ PUEDE IMAGINARSE QUE ES USTED MILLONARIO?

Para el no iniciado, que no se ha educado en los principios fundamentales de la mente
humana, quizas estas instrucciones parezcan poco practicas. Para quienes no consigan
reconocer la validez de estos seis puntos, puede ser util saber que la informacién que
difunden fue revelada por Andrew Carnegie, el cual empez6 como un obrero comin en
una sideruargica; pero se las arregld, pese a sus humildes comienzos, para que estos
principios le rindieran una fortuna de mas de cien millones de délares.

Como ayuda adicional quiza le sirva saber que los seis puntos recomendados aqui fueron
cuidadosamente estudiados por el extinto Thomas A. Edison, que puso su sello de
aprobacion en ellos por ser esenciales no so6lo para la acumulacién de dinero, sino para la
consecuciéon de cualquier objetivo.

Estos pasos no requieren «trabajo duro». Tampoco sacrificio. No exigen que uno se
vuelva ridiculo, ni crédulo. Para utilizarlos no hace falta educacién superior. Pero la
aplicacién eficaz de estos seis pasos exige la suficiente imaginacion que nos permita ver y
comprender que la acumulacion de dinero no se puede dejar al azar, a la buena suerte o
al destino. Uno debe darse cuenta de que todos los que han acumulado grandes fortunas
primero han sofiado, deseado, anhelado, pensado y planificado antes de haber adquirido
el dinero.

Llegados a este punto, usted sabra también que nunca tendra riguezas en grandes
cantidades a menos que pueda llegar a ser la viva expresion del deseo ardiente por el
dinero, y que realmente crea que lo poseera.

EL PODER DE LOS GRANDES SUENOS

A guienes nos encontramos en esta carrera hacia la rigueza debe animarnos saber que
este mundo cambiante exige nuevas ideas, nuevas maneras de hacer las cosas, nuevos
lideres, nuevos inventos, nuevos métodos de ensefianza, nuevos métodos de venta,
nuevos libros, literatura nueva, nuevos programas de television, nuevas ideas para el
cine. Tras toda esta demanda de cosas nuevas y mejores hay una cualidad que uno debe
poseer para ganar, y es la definicion del propésito, el conocimiento exacto de lo que uno
quiere, y un deseo ardiente de poseerlo.

Los que deseamos acumular riqueza debemos recordar que los verdaderos lideres del
mundo han sido siempre hombres que han sabido dominar, para su uso practico, las
fuerzas invisibles e intangibles de la oportunidad que esta por surgir, y han convertido
esas fuerzas (o impulsos de pensamiento) en rascacielos, fabricas, aviones, automoviles,
y toda forma de recurso que hace la vida mas placentera.

Al planear la adquisicion de su porcién de riqueza, no se deje influir por quienes
menosprecien sus suefios. Para lograr grandes ganancias en este mundo cambiante, uno
debe captar el espiritu de los grandes pioneros del pasado, cuyos suefios le han dado a la
civilizacion todo lo que tiene de valioso, el espiritu que infunde energia en nuestro propio
pais, en las oportunidades de usted y en las mias, para alimentar y vender nuestro
talento.



Si lo que usted quiere hacer esta bien, y usted cree en ello, jadelante, hagalo! Lleve a
cabo sus suefios, y no haga caso de lo que «los demas» puedan decir si usted se topa en
algin momento con dificultades, ya que tal vez «los deméas» no sepan que cada fracaso
lleva consigo la semilla de un éxito equivalente.

Thomas Edison sofiaba con una lampara que funcionara con electricidad, empezé a poner
su suefio en accion, y pese a sus mas de diez mil fracasos, mantuvo su suefio hasta que
lo convirtié en una realidad fisica. jLos sofiadores practicos no abandonan! Mielan, que
sofiaba con una cadena de tiendas de cigarros, transformé su suefio en accion, y ahora
las United Cigar Stores ocupan algunas de las mejores esquinas de las ciudades
estadounidenses.

Los hermanos Wright sofiaron con una maquina que surcara el aire. Ahora podemos ver
en todo el mundo que sus suefios se han cumplido.

Marconi sofiaba con un sistema para dominar las intangibles fuerzas del éter. Las pruebas
de que no sofiaba en vano podemos encontrarlas en cada aparato de radio y de television
gue hay en el mundo. Quiza le interese saber que los «amigos» de Marconi lo pusieron
bajo custodia, y fue examinado en un hospital para psicopatas cuando anuncié que habia
descubierto un principio mediante el cual podria enviar mensajes a través del aire, sin la
ayuda de cables ni ningun otro medio fisico de comunicacién. A los sofiadores de hoy en
dia les va mejor.

El mundo esta lleno de una abundancia de oportunidades que los sofiadores del pasado
jamas conocieron.

COMO HACER QUE LOS SUENOS DESPEGUEN DE LA PLATAFORMA DE
LANZAMIENTO

Un deseo ardiente de ser y de hacer es el punto inicial desde el que el sofiador debe
lanzarse. Los suefios no estan hechos de indiferencia, pereza, ni falta de ambicion.
Recuerde que todos los que consiguen triunfar tienen un mal comienzo y pasan por
muchas dificultades antes de «llegar». EI cambio en la vida de la gente de éxito suele
surgir en el momento de alguna crisis, a través de la cual les es presentado su «otro yo».
John Buynan escribid Pilgrim's Progress, que se cuenta entre lo mejor de la literatura
inglesa, después de haber estado confinado en prisién y haber sido duramente castigado
a causa de sus ideas sobre la religién.

D. Henry descubri6 el genio que dormia en su interior después de haber conocido graves
infortunios, y estuvo encarcelado en Columbus, Ohio. Forzado a través de la desgracia a
conocer a su «otro yo», y a usar su imaginacion, descubrié que era un gran autor en vez
de un criminal despreciable.

Charles Dickens empez6 pegando etiquetas en latas de betdn. La tragedia de su primer
amor penetro las profundidades de su alma para convertirlo en uno de los mas grandiosos
autores del mundo. Esa tragedia produjo primero David Coperfield, y luego una sucesion
de obras que hacen un mundo mejor y mas rico a todo el que lee sus libros.

Hellen Keller se quedé sorda, muda y ciega después de nacer. Pese a su terrible
desgracia, ha escrito su nombre con letras indelebles en las paginas de la historia de los
grandes. Toda su vida ha sido la demostracién de que nadie esta derrotado mientras no
acepte la derrota como una realidad.

Robert Burns era un campesino analfabeto. Sufrié la maldicion de la pobreza y creci6 para
ser un borracho. EI mundo fue mejor gracias a su vida, porque visti6 de prendas
hermosas sus pensamientos poéticos, y, por tanto, arrancoé un espino para plantar un
rosal en su lugar.

Beethoven era sordo, y Milton ciego, pero sus nombres perduraran en el tiempo, porque
soflaron y tradujeron sus suefos en ideas organizadas.

Hay una diferencia entre suspirar por algo y hallarse preparado para recibirlo. Nadie se
encuentra listo para nada hasta que no crea que puede adquirirlo. El estado mental debe



ser la conviccion, y no la mera esperanza o anhelo. La mente abierta es esencial para
creer. La cerrazén de ideas no inspira fe, ni coraje, ni conviccion.

Recuerde, no se requiere mas esfuerzo para apuntar alto en la vida, para reclamar
abundancia y prosperidad, del que hace falta para aceptar la miseria y la pobreza. Un
gran poeta ha expresado acertadamente esta verdad universal en unas pocas lineas:

Le discuti un penique ala Vida,

y la Vida no me dio mas.

Por mucho que le imploré a la noche
cuando contaba mis escasos bienes.

Porque la Vida es un amo justo
gue te dalo que le pides,

pero cuando has fijado el precio,
debes aguantar la faena.

Trabajé por un salario de jornalero

sélo para descubrir, perplejo,

gue cualquier paga que hubiera pedido a la Vida,
ésta me la hubiese pagado de buen grado.

EL DESEO LLEVA VENTAJA SOBRE LA MADRE NATURALEZA

Como culminacion adecuada de este capitulo quiero presentar a una de las personas mas
excepcionales que he conocido. Lo vi por primera vez pocos minutos después de que
hubiera nacido. Vino a este mundo sin ningun rastro fisico de orejas, y el médico admiti6,
cuando le pedi su opinién sobre el caso; que el nifio seria sordo y mudo toda la vida.

Me opuse a la opinion del médico. Estaba en mi derecho. Yo era el padre del nifio. Tomé
una decision y me formé una opinién, pero expresé esa opinién en silencio, en el fondo de
mi corazon.

En mi interior supe que mi hijo oiria y hablaria. ( Cémo? Estaba seguro de que tenia que
haber una manera, y sabia que la encontraria. Pensé en las palabras del inmortal
Emerson: «El curso de las cosas acontece para ensefiarnos la fe. S6lo necesitamos estar
atentos. Hay indicadores, claves, para cada uno de nosotros, y si escuchamos con
humildad, oiremos la palabra justa».

¢ La palabra justa? jDeseo! Mucho mas que ninguna otra cosa, yo deseaba que mi hijo no
fuera sordomudo. De ese deseo no renegué jamas, ni por un segundo.

¢,Qué podia hacer? Encontraria alguna forma de trasplantar a ese nifio mi propio deseo
ardiente de dar con maneras y medios de hacer llegar el sonido a su cerebro sin la ayuda
de los oidos.

Tan pronto como el nifio fuese lo bastante mayor para cooperar, le llenaria la cabeza de
tal manera de ese deseo ardiente, que la naturaleza lo traduciria en realidad con sus
propios métodos.

Todos estos pensamientos pasaron por mi mente, pero no hablé de ello con nadie. Cada
dia renovaba la promesa que me habia hecho a mi mismo de que mi hijo no seria
sordomudo.

Cuando crecié y empez06 a percibir las cosas que lo rodeaban, notamos que mostraba
débiles indicios de que oia. Cuando alcanzo la edad en que los nifios suelen empezar a
emitir palabras, no hizo intento alguno de hablar, pero de sus actos podiamos deducir que
percibia ciertos sonidos. jEso era todo lo que yo queria saber! Estaba convencido de que,
si podia oir, aunque fuese débilmente, seria capaz de desarrollar una mayor capacidad
auditiva. Entonces sucedi6é algo que me llené de esperanza. Surgié de algo totalmente
inesperado.



UN «ACCIDENTE» QUE CAMBIO UNA VIDA

Compramos un fonégrafo. Cuando el nifio oyé la musica por primera vez, entré en éxtasis,
y muy pronto se apropidé del aparato. En una ocasion estuvo poniendo un disco una y otra
vez, durante casi dos horas, de pie delante del fonégrafo, mordiendo un borde de la caja.
La importancia de esa costumbre que adquirié no se nos hizo patente sino hasta afios
después, ya que nunca habiamos oido hablar del principio de la «conduccién dsea» del
sonido. Poco después de que se apropiase del fonografo, descubri que podia oirme con
claridad cuando le hablaba con los labios junto a su hueso mastoideo, en la base del
craneo.

Una vez hube descubierto que podia oir perfectamente el sonido de mi voz, empecé de
inmediato a transferirle mi deseo de que oyese y hablase. Pronto descubri que el nifio
disfrutaba cuando yo le contaba cuentos antes de dormirse, de modo que me puse a
trabajar para idear historias que estimularan su confianza en si mismo, su imaginacion, y
un agudo deseo de oir y de ser normal.

Habia un cuento en particular, en el que yo hacia hincapié dandole un renovado matiz
draméatico cada vez que se lo contaba. Lo habia inventado para sembrar en su mente la
idea de que su dificultad no era una pesada carga, sino una ventaja de gran valor. Pese al
hecho de que todas las maneras de pensar que yo habia examinado indicaban que
cualquier adversidad contiene la semilla de una ventaja equivalente, debo confesar que
no tenia ni la menor idea de como se podia convertir esa dificultad en una ventaja.

iGANO UN MUNDO NUEVO CON SEIS CENTAVOS!

Al analizar la experiencia retrospectivamente, puedo ver que su fe en mi tuvo mucho que
ver con los sorprendentes resultados. El no cuestionaba nada que yo le dijera. Le vendi la
idea de que tenia una ventaja original sobre su hermano mayor, y que esa ventaja se
reflejaria de muchas maneras. Por ejemplo, los maestros en la escuela se darian cuenta
de que no tenia orejas, y por ese motivo le dedicarian una atencion especial y lo tratarian
con una amabilidad y una benevolencia extraordinarias. Siempre lo hicieron. También le
vendi la idea de que cuando fuese lo bastante mayor para vender periédicos (su hermano
mayor era ya vendedor de periddicos), tendria una gran ventaja sobre su hermano,
porque la gente le pagaria mas por su mercancia, debido a que verian que era un nifio
brillante y emprendedor pese al hecho de carecer de orejas.

Cuando tenia unos siete afios, mostré la primera prueba de que nuestro método de apoyo
rendia sus frutos. Durante varios meses imploré el privilegio de vender periddicos, pero su
madre no le daba el consentimiento.

Entonces se ocupé por su cuenta del asunto. Una tarde en que estaba en casa con los
sirvientes, trepd por la ventana de la cocina, se deslizé hacia fuera. y sé establecio por su
cuenta. Le pidié prestados seis centavos al zapatero remenddn del barrio, los invirtié en
perioddicos, los vendid, reinvirtid el capital, y repitié6 la operacion hasta el anochecer.
Después de hacer el balance de sus negocios, y de devolverle a su banquero los seis
centavos que le habia prestado, se encontré6 un beneficio de cuarenta y dos centavos.
Cuando volvimos a casa aquella noche, lo encontramos durmiendo en su cama,
apretando el dinero en un pufio.

Su madre le abrié la mano, cogié las monedas y se puso a llorar. Me sorprendio. Llorar
por la primera victoria de su hijo me parecio fuera de lugar. Mi reaccion fue la inversa. Rei
de buena gana, porque supe que mi empresa de inculcar en la mente de mi hijo una
actitud de fe en si mismo habia tenido éxito.



Su madre veia a un nifio sordo que, en su primera aventura comercial, se habia escapado
a la calle y habia arriesgado su vida para ganar dinero. Yo veia un hombrecito de
negocios valiente, ambicioso y lleno de confianza en si mismo, cuyo valor intrinseco se
habia incrementado en un cien por cien, al haber ido a negociar por su cuenta y haber
ganado. La transaccion me agradd, porque habia dado pruebas de una riqueza de
recursos que lo acompafaria toda su vida.

EL NINO SORDO QUE OYO

El pequefio sordo asistié a la escuela, al instituto y a la universidad, sin que fuese capaz
de oir a sus maestros, excepto cuando le gritaban fuerte, a corta distancia. No lo llevaron
a una escuela para sordos. No le permitimos que aprendiese el lenguaje de los
sordomudos. Habiamos decidido que viviese una vida normal, y mantuvimos esa decision,
aunque nos costd muchas discusiones acaloradas con funcionarios escolares.

Cuando estaba en el instituto, probd un aparato eléctrico para mejorar la audicién, pero no
le dio resultado.

Durante su Ultima semana en la universidad, sucedié algo que marcé el hito mas
importante de su vida. En lo que parecié una mera casualidad, entré en posesion de otro
aparato eléctrico para oir mejor, que le enviaron para probar. Estuvo indeciso en probar el
aparato, debido a su desilusidon con otro similar. Finalmente lo cogid, se lo puso en la
cabeza, le conecté las baterias, y jsorpresal, como por arte de magia, su deseo de toda la
vida de oir normalmente se convirti6 en realidad. Por primera vez oia tan bien como
cualquier persona con audicion normal.

Alborozado con el mundo diferente que acababa de percibir a través de ese aparato
auditivo, se precipité al teléfono, llamé a su madre, y oy6 su voz a la perfeccion. Al dia
siguiente oia con claridad las voces de sus profesores en clase, jpor primera vez en su
vida! Por primera vez en su vida también, mi hijo podia conversar con la gente, sin
necesidad de que le hablaran con voz de trueno. Realmente, habia entrado en posesion
de un mundo distinto.

El deseo habia comenzado a pagar dividendos, pero la victoria todavia no era completa.
El muchacho tenia que encontrar todavia una manera definida y practica de convertir su
desventaja en una ventaja equivalente.

IDEAS QUE OBRAN MILAGROS

Sin apenas darse cuenta de la importancia de lo que acababa de obtener, pero
embriagado con la alegria del descubrimiento de ese mundo de sonidos, escribid una
entusiasta carta al fabricante del audifono, relatandole su experiencia. Algo en ella hizo
gue la compainiia lo invitase a Nueva York. Cuando llego, lo llevaron a visitar la fabrica, y
mientras hablaba con el ingeniero jefe, contandole de su mundo recién descubierto, una
corazonada, una idea o una inspiracion, llamesela como se quiera, destell6 en su cerebro.
Era ese impulso del pensamiento que convertia su dificultad en una ventaja, destinada a
pagar dividendos en dinero y en felicidad por millares durante todo el tiempo venidero.

El resumen y el nucleo de ese impulso de pensamiento era asi: se le ocurrié que él podria
ser de gran ayuda para los millones de sordos que viven sin el beneficio de audifonos si
pudiera encontrar una manera de relatarles la historia de su descubrimiento del mundo.
Durante un mes entero llevo a cabo una intensa investigacion, durante la cual analizé todo
el sistema de ventas del fabricante de audifonos e ide6 formas y medios de comunicarse
con los duros de oido de todo el mundo, decidido a compartir con ellos su nuevo mundo
recién descubierto. Una vez lo tuvo hecho, puso por escrito un plan bienal, basado en sus
investigaciones. Cuando lo presentd a la compafiia, al momento le dieron un puesto de
trabajo para que llevara a cabo su ambicion.



Poco habia sofiado, cuando empez6 a trabajar, que estaba destinado a llevar esperanza y
alivio a millares de sordos que, sin su ayuda, se hubieran visto condenados para siempre
a la sordera.

No me cabe duda de que Blair hubiera sido sordomudo toda su vida si su madre y yo no
nos las hubiésemos ingeniado para formar su mente tal como lo hicimos.

Cuando sembré en su interior el deseo de oir y de hablar, y de vivir como una persona
normal, alguna extrafia influencia hubo en ese impulso que hizo que la naturaleza
tendiese una especie de puente para salvar el golfo del silencio que separaba su cerebro
del mundo exterior.

En verdad, el deseo ardiente tiene maneras tortuosas de transmutarse en su equivalente
fisico. Blair deseaba una audicion normal; jahora la tiene! Nacié con una minusvalia que
facilmente hubiera desviado a alguien, con un deseo menos definido, a la calle, con un
pufiado de lapices en una mano y una lata vacia en la otra.

La pequefia «mentira piadosa» que sembré en su mente cuando él era un nifio, llevandolo
a creer que su defecto se convertiria en una gran ventaja que podria capitalizar, se
justificé sola. Ciertamente, no hay nada, correcto o equivocado, que la confianza, sumada
a un deseo ardiente, no pueda hacer real. Estas cualidades estan al alcance de todos.

LA «QUIMICA MENTAL» HACE MAGIA

Un breve parrafo en un despacho de noticias en relacion con madame Schumann-Heink
da la clave del estupendo éxito de esta mujer como cantante. Cito el parrafo porque la
clave que contiene no es otra que el deseo.

Al comienzo de su carrera, madame SchumannHeink visitd al director de la 6épera de
Viena para que le hiciera una prueba de voz. Pero él no la prob6. Después de echar un
vistazo a la desgarbada y pobremente vestida muchacha, exclamd, nada cordial:

-Con esa cara, y sin ninguna personalidad, ¢cémo espera tener éxito en la 6pera?
Seforita, olvide esa idea. COmprese una maquina de coser, y pongase a trabajar. Usted
nunca podra ser cantante.

iNunca es demasiado tiempo! El director de la 6pera de Viena sabia mucho sobre la
técnica del canto. Sabia muy poco del poder del deseo, cuando éste asume las
proporciones de una obsesion. Si hubiera conocido mejor ese poder, no hubiese cometido
el error de condenar el genio sin darle una oportunidad.

Hace varios afios, uno de mis socios enfermd. Se puso cada vez peor a medida que el
tiempo transcurria, y finalmente, lo llevaron al hospital para operarlo. El médico me
advirti6 que habia muy pocas posibilidades de que yo volviera a verlo con vida. Pero ésa
era la opinién del médico, y no la del paciente. Poco antes de que se lo llevaran al
guiréfano, me susurrd con voz deébil: «<No se preocupe, jefe, en pocos dias habré salido de
agui». Una enfermera me mir6 apenada. Pero el paciente se recuperd satisfactoriamente.
Cuando todo hubo terminado, su médico me dijo: «No lo salvé otra cosa que su deseo de
vivir. Nunca hubiera salido de este trance si no se hubiese negado a aceptar la posibilidad
de la muerte».

Creo en el poder del deseo respaldado por la fe, porque he visto como ese poder elevaba
a hombres desde comienzos humildes a posiciones de poder y riqueza; lo he visto como
saqueaba la tumba de sus victimas; como servia de medio para que los hombres llevaran
a cabo su rehabilitacion después de haber fracasado en un centenar de formas distintas;
lo he visto darle a mi propio hijo una vida normal, feliz y llena de éxito, a pesar de que la
naturaleza lo enviase a este mundo sin orejas.

¢,Como se puede dominar y usar el poder del deseo? Eso queda explicado en este
capitulo y los subsiguientes de este libro.

Mediante algun extrafio y poderoso principio de «quimica mental» que nunca ha
divulgado, la naturaleza envuelve en el impulso del deseo ardiente «ese algo» que no
reconoce la palabra «imposible», ni acepta el fracaso como realidad.



NO HAY LIMITACIONES PARA LA MENTE EXCEPTO LAS QUE ACEPTAMOS

LA POBREZA Y LA RIQUEZA SON VASTAGOS DEL PENSAMIENTO

3
La fe
VISUALIZACION Y CREENCIA EN LA CONSECUCION DEL DESEO

El segundo paso hacia la riqueza

La fe es el elemento quimico primordial de la mente. Cuando la fe se mezcla con el
pensamiento, el subconsciente capta la vibracion, la traduce en su equivalente espiritual,
y la transmite a la Inteligencia Universal, como en el caso de la plegaria.

Las emociones de la fe, el amor y el sexo son las mas poderosas entre las principales
emociones positivas. Cuando se mezclan las tres, tienen el efecto de «colorear» el
pensamiento de tal manera que éste alcanza al momento el subconsciente, y alli se
transforma en su equivalente espiritual, la forma singular que induce una respuesta de la
Inteligencia Infinita.

COMO ACRECENTAR LA FE

Tenemos un planteamiento que le ayudard a comprender mejor la importancia que el
principio de autosugestiéon asume en la transmutacion del deseo en su equivalente fisico o
monetario: la fe es un estado mental que se puede inducir, o crear, con la afirmacién o
con las repetidas instrucciones al subconsciente, a través del principio de autosugestion.
Como ejemplo, considere el proposito por el que presumiblemente usted esta leyendo
este libro. El objetivo es, por supuesto, adquirir la capacidad de transmutar el
pensamiento intangible del impulso del deseo en su contrapartida fisica, el dinero. Al
llevar a cabo las instrucciones descritas en los capitulos sobre la autosugestion y el
subconsciente, resumidas en el capitulo de la autosugestién, usted puede convencer al
subconsciente de que cree que recibird lo que esta pidiendo, y ello actuar4 en esa
creencia, que su subconsciente le devolverd en forma de «fe», acompafada de planes
precisos para procurar eso que usted desea.

La fe es un estado mental que usted puede incrementar a voluntad, una vez que haya
dominado los trece principios, porque se trata de un estado mental que crece
voluntariamente, a través de la aplicacion de esos principios.

La repeticidon de la afirmacién de 6rdenes a su subconciente es el tnico método conocido
del crecimiento voluntario de la emocién de la fe.

Quizas el concepto le quede mas claro con la siguiente explicacion de la forma en que los
hombres, a veces, se convierten en criminales. Para decirlo con las palabras de un
famoso criminélogo, «Cuando los hombres entran por primera vez en contacto con el
crimen, éste les repugna. Si siguen en contacto con él durante algun tiempo, se
acostumbran, y lo toleran. Y si permanecen en contacto con el crimen durante el tiempo
suficiente, acaban por aceptarlo y se dejan influir por él».

Es el equivalente de decir que cualquier impulso de pensamiento que sea repetidamente
encauzado hacia el subconsciente resulta aceptado e influye en el subconsciente, que



procede a traducir ese impulso en su equivalente fisico por el procedimiento mas practico
gue halle disponible.

En relacion con esto, vuelva a considerar la proposicion de que todos los pensamientos
gue han sido «emocionalizados» (cargados emocionalmente) y mezclados con la fe
empiezan inmediatamente a traducirse en su equivalente fisica o en su contrapartida.

Las emociones, o la porcidn «sentimental.» de los pensamientos, son los factores que dan
vitalidad y accién a éstos. Mezcladas con cualquier impulso de pensamiento, las
emociones de la fe, el amor y el sexo le afiaden més energia de la que tendria por si sola.
No sélo los impulsos de pensamiento que se hayan mezclado con la fe, sino los que se
mezclan con cualquiera de las emociones positivas, o de las negativas, pueden alcanzar
el subconsciente, e influir en él.

NADIE ESTA «CONDENADO» A LA MALA SUERTE

A partir de esta afirmacion, usted comprendera que el subconsciente traducira. en su
equivalente fisico un impulso de pensamiento de naturaleza negativa o destructiva con
tanta facilidad como actuaria con pensamientos de naturaleza positiva 0 constructiva.
Esto explica el extrafio fendmeno que millones de personas experimentan, denominado
«infortunio» 0 «mala suerte».

Hay millones de personas que se creen «condenadas» a la pobreza y al fracaso, por
culpa de alguna fuerza extraiia que creen no poder controlar. Ellos son los creadores de
su propio «infortunio», a causa de esta creencia negativa, que su subconsciente adopta y
traduce en su equivalente fisico.

Este es un momento apropiado para sugerirle de nuevo que usted puede beneficiarse,
transmitiendo a su subconsciente cualquier deseo que quiera traducir en su equivalente
fisico o monetario, en un estado de esperanza o conviccién de que la transmutacion
tendra lugar. Su conviccion, o su fe, es el elemento que determina la accion de su
subconsciente. No hay nada que le impida «embaucar» a su subconsciente al darle
instrucciones a través de la autosugestion, tal como yo «engafié» al subconsciente de mi
hijo.

Para llevar a cabo este «engafio» de manera mas realista, cuando se dirija a su
subconsciente, compoértese tal como lo haria si ya estuviera en posesién del objeto
material que esté pidiendo.

Su subconsciente traducira en su equivalente fisico, por el medio mas préctico y directo,
cualquier orden que se le dé en un estado de conviccion o de fe en que la orden se llevara
a cabo.

Sin duda, se ha dicho bastante para sefialar un punto de partida desde el cual uno puede,
mediante la experimentacion y la practica, adquirir la capacidad de mezclar la fe con
cualquier orden que se le dé al subconsciente. La perfeccion surgira a través de la
Practica. No puede aparecer por el mero hecho de leer las instrucciones.

Es esencial para usted que estimule sus emociones positivas como fuerzas dominantes
de su mente, y quite importancia y eliminelas emociones negativas.

Una mente dominada por emociones positivas se convierte en una morada favorable para
el estado mental conocido como fe. Una mente asi dominada puede, voluntariamente,
darle al subconsciente instrucciones que éste aceptara y ejecutara de inmediato.

LA FE ES UN ESTADO MENTAL QUE SE PUEDE INDUCIR MEDIANTE LA
AUTOSUGESTION

Durante todas las épocas, las religiones han exhortado a la humanidad en conflicto a
«tener fe» en este o aquel dogma o credo, pero no han logrado explicar a las multitudes
cémo tener fe. No han afirmado que «la fe es un estado mental que se puede inducir
mediante la autosugestion».



En un lenguaje que cualquier ser humano normal podra entender, describiremos todo lo
gue se sabe sobre el principio mediante el cual la fe puede aparecer donde ya no existe.
Tenga fe en usted; fe en el infinito.

Antes de empezar, deberia recordar que: jLa fe es el «elixir eterno» que da vida, poder y
accion al impulso del pensamiento!

Merece la pena leer el enunciado anterior una segunda vez, y una tercera, y una cuarta.
iMerece la pena leerlo en voz alta!

iLa fe es el punto inicial de toda acumulacion de riquezas!

iLa fe es la base de todos los «milagros» y de todos los misterios que no se pueden
analizar con los parametros de la ciencia!

iLa fe es el Unico antidoto conocido contra el fracaso!

iLa fe es el elemento, el «componente quimico» que, combinado con la plegaria, nos
proporciona comunicacion directa con la Inteligencia Infinita!

iLa fe es el elemento que transforma la vibracién ordinaria del pensamiento, creada por la
mente finita del hombre, en su equivalente espiritual!

iLa fe es el Unico agente a través del cual el hombre puede dominar la fuerza de la
Inteligencia Infinita, y usarla!

LA MAGIA DE LA AUTOSUGESTION

La prueba es simple y facil de demostrar. Va ligada al principio de autosugestion. Por lo
tanto, centremos la atencion en el tema de la autosugestiéon, para descubrir qué es y lo
gue se puede alcanzar con ella.

Se sabe que uno llega, finalmente, a creer cualquier cosa que se repita a si mismo, sea la
afirmacion verdadera o falsa. Si un hombre repite una mentira una y otra vez, con el
tiempo aceptara esa mentira como algo cierto. Mas aun, creera que es cierta. Todo
hombre es lo que es a causa de los pensamientos dominantes que él permite que ocupen
su mente. Los pensamientos que un hombre adopta deliberadamente, y que anima con
entusiasmo, y con los que combina una emocion o mas, jconstituyen las fuerzas
motivadoras que dirigen y controlan cada uno de sus movimientos, actos y hazafnas!

Aqui tenemos el enunciado de una verdad muy importante:

Los pensamientos combinados con cualquiera de las emociones constituyen una fuerza
«magnética» que atrae otros pensamientos similares o relacionados.

Un pensamiento asi «magnetizado» con la emocion se puede comparar con una semilla
gue, cuando es plantada en terreno fértil, germina, crece y se multiplica una y otra vez,
hasta que aquello que en un principio fue una semillita jse convierte en innumerables
millones de semillas de la misma clase!

La mente humana esta constantemente atrayendo vibraciones que armonicen con aquella
gue la domina. Cualquier idea, plan, pensamiento o propdsito que uno abrigue atrae
infinidad de ideas afines, adhiere estas ideas a su propia fuerza, y crece hasta convertirse
en el propésito maestro que domina y motiva al individuo en cuya mente se ha alojado.
Volvamos ahora al punto inicial, para informarnos de como se puede plantar en la mente
la semilla original de una idea. La informacion es facil de en tender: cualquier idea, plan o
propdsito se puede injertar en la mente mediante la repeticion del pensamiento. Por eso le
damos instrucciones para que ponga por escrito un planteamiento de su propdsito
principal, u objetivo primordial y preciso, lo memorice y lo repita en voz alta todos los dias,
hasta que las vibraciones auditivas hayan alcanzado su subconsciente.

Decidase a dejar de lado las influencias de todo ambiente desfavorable para construir su
propia vida a medida. Al hacer un inventario de sus recursos y capacidades mentales,
guiza usted descubra que su mayor debilidad sea su falta de confianza en si mismo. Esta
desventaja puede ser superada, y la timidez transformada en coraje a través de la ayuda
gue el principio de la autosugestion proporciona. La aplicacion de este principio puede
ejecutarse mediante la sencilla enunciacién de los impulsos de pensamiento puestos por



escrito, memorizados y repetidos hasta que lleguen a formar parte del instrumental del
gue la facultad inconsciente de su mente disponga.

FORMULA DE LA CONFIANZA EN UNO MISMO

Primero: sé que tengo la capacidad de alcanzar el objeto del propésito definido de mi vida;
por lo tanto, exijo de mi mismo accion perseverante y continua hasta conseguirlo, y aqui y
ahora prometo ejecutar tal accion.

Segundo: me doy cuenta de que los pensamientos dominantes de mi mente se
reproduciran con el paso del tiempo en actos externos y fisicos para transformarse en una
realidad fisica; por lo tanto, concentraré mis pensamientos durante treinta minutos cada
dia en la tarea de pensar en la persona en que me propongo convertirme, creando de
este modo una imagen mental clara.

Tercero: sé que, mediante el principio de la autosugestion, cualquier deseo que abrigue
con perseverancia buscard expresarse a través de ciertos medios practicos para obtener
el objeto que haya tras él; por lo tanto, dedicaré diez minutos cada dia a pedirme el
incremento de la confianza en mi mismo.

Cuarto: he escrito con claridad una descripcion del objetivo primordial de mi vida, y nunca
dejaré de esforzarme, hasta que haya conseguido la suficiente confianza en mi mismo
para alcanzarlo.

Quinto: comprendo con claridad que no hay riqueza ni posicidon que pueda durar mucho
tiempo, a menos que se haya formado sobre la lealtad y la justicia; por lo tanto, no me
comprometeré en ninguna transaccion que no beneficie a todos a los que afecte. Tendré
éxito atrayendo hacia mi las fuerzas que deseo emplear, y la cooperacion de otras
personas. Induciré a otros a servirme, por obra de mi disposicion de servir a otros.
Eliminaré el desprecio, la envidia, los celos, el egoismo y el cinismo y cultivaré el amor por
toda la humanidad, porque sé que una actitud negativa hacia los demas nunca me dara el
éxito. Haré que los demas crean en mi, porque yo creeré en ellos y en mi mismo. Firmaré
esta formula con mi nombre, la memorizaré y la repetiré en voz alta una vez cada dia, con
la fe absoluta de que influird gradualmente en mis pensamientos y mis actos para que yo
me convierta en una persona que confia en si misma y que goza del privilegio del éxito.
Tras esta formula hay una ley de la naturaleza que ningin hombre ha sido todavia capaz
de explicar. EI nombre por el que dicha ley se conoce tiene poca importancia. Lo que
importa de ella es que... FUNCIONA, para la gloria y el progreso de la especie humana, si
es usada de forma constructiva. Por otra parte, si se la usa destructivamente, destruira
con la misma facilidad. En esta afirmacion podemos encontrar una verdad muy
importante: quienes se hunden en la frustracién y acaban su vida en la pobreza, la miseria
y la angustia lo hacen a causa de la aplicacion negativa del principio de la autosugestion.
La causa se puede encontrar en el hecho de que todos los impulsos de pensamiento
tienen tendencia a vestirse de su equivalente fisico.

EL DESASTRE DEL PENSAMIENTO NEGATIVO

El subconsciente no distingue entre impulsos de pensamiento positivos 0 negativos.
Trabaja con el material que le suministramos, a través de nuestros impulsos de
pensamiento. El subconsciente traducira en algo real un pensamiento regido por el miedo
con tanta facilidad como transformaria en realidad un pensamiento regido por el coraje, o
por la fe.

Tal como la electricidad hace girar las ruedas de la industria, y rinde servicios utiles si se
la emplea correctamente, o acaba con la vida si se hace mal uso de ella, asi, la ley de la
autosugestion nos conducird a la paz y la prosperidad o nos arrastrara hacia el valle de la
miseria, el fracaso y la muerte, de acuerdo con el grado de comprension y aplicacion que
tengamos de ella.



Si uno se llena la cabeza de miedos, dudas y desconfianza en su capacidad para
conectar y usar la fuerza de la Inteligencia Infinita, la ley de la autosugestion adoptara ese
espiritu de desconfianza y lo usara como patron mediante el cual el subconsciente lo
traducira en su equivalente fisico.

Asi como el viento arrastra una nave hacia el Este y otra hacia el Oeste, usted sera
elevado o hundido por la ley de la autosugestion de acuerdo con la manera en, que usted
oriente las velas de su pensamiento.

La ley de la autosugestion, que puede elevar a cualquier persona a niveles asombrosos
de realizacion, queda bien descrita en los siguientes versos. Si piensas que estas
vencido, lo estas.

Si piensas que no te atreves, asi es.

Si te gusta ganar, pero piensas que no puedes, es casi Sseguro: no ganaras.

Si piensas que perderas, estas perdido, pues el mundo nos ensefia que el éxito empieza
en la voluntad del hombre... Todo esta en el estado de animo.

Si piensas que eres superior, lo eres.

Has tenido que pensar alto para ascender. Has tenido que estar seguro de ti mismo antes
de ganar ningun premio.

Las batallas de la vida no siempre favorecen al hombre més fuerte o al mas rapido, pero
tarde o temprano el hombre que gana es el hombre que PIENSA QUE PUEDE! Observe
las palabras que se han destacado, y captara el profundo significado que el poeta
expresa.

¢ QUE GENIO YACE DORMIDO EN SU CEREBRO?

En algun rincén de su caracter esta latente, dormida, la semilla de la realizacién que, si
germinara y se pusiera en accion, lo elevaria a niveles que tal vez usted nunca sofio
alcanzar.

Asi como un virtuoso puede arrancar las melodias mas hermosas de las cuerdas de su
violin, usted puede despertar al genio que yace dormido en su mente, y hacer que lo
conduzca hacia arriba, hacia cualquier objetivo que desee alcanzar.

Abraham Lincoln fue un fracasado en todo lo que intenté..., hasta después de haber
alcanzado los cuarenta afos. Fue un Don Nadie, de Ninguna Parte, hasta que una gran
experiencia entro en su vida y desperté al genio dormido que habia en su corazén y en su
cerebro, para darle al mundo uno de sus hombres realmente grandes. Esa «experiencia»
estaba combinada con las emociones de la afliccion y el amor. Le acontecié a través de
Ann Rutledge, la Unica mujer a quien él amo realmente.

Es sabido que la emocién del amor esté ligada al estado de animo conocido como la fe, y
esto se debe que el amor se aproxima mucho a traducir los impulsos de pensamiento
propios en su equivalente espiritual. Durante su labor de investigacion, el autor ha
descubierto, a partir del andlisis de la vida y obra y realizaciones de centenares de
hombres de posiciones destacadas, que detras de casi cada uno de ellos existia la
influencia del amor de una mujer.

Si quiere pruebas del poder de la fe, examine las realizaciones de los hombres y mujeres
gue se han valido de ella. Jesus, el Nazareno, encabeza la lista.

La base de la cristiandad es la fe, con independencia de cuantas personas hayan
falseado o malinterpretado el significado de esa gran fuerza.

La esencia de las ensefianzas y de las realizaciones de Cristo, que pueden haberse
interpretado como «milagros», son nada mas y nada menos que fe. Si hay fenémenos
«milagrosos», jse producen solo a través del estado mental conocido como la fe!

Consideremos el poder de la fe, tal como nos la mostré un hombre bien conocido por toda
la humanidad: el Mahatma Gandhi, de la India. En este hombre, el mundo tuvo uno de los
ejemplos mas sorprendentes de las posibilidades de la fe que conozca la humanidad.
Gandhi ostentdé mas poder potencial que ningln otro de sus contemporaneos, y ello a



pesar del hecho de que no conté con ninguna de las herramientas ortodoxas del poder,
tales como dinero, barcos de guerra, soldados ni material bélico. Gandhi no tenia dinero,
ni casa, ni siquiera ropas, pero tenia poder. ¢, Como lo obtuvo?

Lo cred a partir de su comprension del principio de la fe, y mediante su capacidad para
trasplantar esa fe al espiritu de doscientos millones de personas.

Gandhi consiguio la sorprendente proeza de influir en doscientos millones de mentes para
formar un conglomerado humano que se moviese al unisono, como un solo hombre.

¢, Qué otra fuerza de este mundo, aparte de la fe, puede lograr tanto?

COMO UNA IDEA CONSTRUYO UNA FORTUNA

Debido a la necesidad de la fe y de la cooperacidn en el funcionamiento de los negocios y
de la industria, sera tan interesante como provechoso analizar un suceso que nos
proporciona un excelente ejemplo para la comprension del método por el cual los
individualistas y los hombres de negocios acumulan grandes fortunas al dar antes de
intentar obtener. El suceso elegido para este ejemplo data de comienzos de siglo, cuando
se estaba formando la United States Steel Corporation (Corporacién del Acero de Estados
Unidos). A medida que lea la historia, tenga presente esos hechos fundamentales, y
comprendera como las ideas se han convertido en fortunas inmensas.

Si usted es de los que se han preguntado a menudo como se han acumulado las grandes
fortunas, esta historia de la creacion de la United States Steel Corporation le resultara
esclarecedora. Si tiene alguna duda de que los hombres pueden pensar y hacerse ricos,
esta historia disipard esa duda, porque usted podra ver con claridad en la historia de la
United States Steel Corporation la aplicacién de una porcidn importante de los principios
gue se describen en este libro.

El asombroso relato del poder de una idea ha sido escrito de forma espectacular por John
Lowell, del New York World-Telegram, y la transcribimos con su cortesia:

UN BONITO DISCURSO DE SOBREMESA POR MIL MILLONES DE DOLARES

Aquella noche del 12 de diciembre de 1900, en la que unos ochenta miembros de la
sociedad financiera se reunieron en el salén de banquetes del University Club, en la
Quinta Avenida, para hacer los honores a un hombre joven del Oeste de Estados Unidos,
ni media docena de los invitados supuso que estaban a punto de presenciar el episodio
mas importante de la historia de la industria estadounidense.

J. Edward Simmons y Charles Stewart Smith, llenos de gratitud por la prédiga hospitalidad
con que Charles M. Schwab les habia regalado durante una reciente visita a Pittsburgh,
habian organizado la cena para presentar a aquel empresario del acero de treinta y ocho
afios a la sociedad de banqueros del Este de Estados Unidos. Pero no esperaban que
magnetizara de tal modo la convencion. De hecho, le advirtieron que los corazones que
rellenaban las camisas de Nueva York no reaccionarian a la oratoria, y que si no queria
aburrir a los Stilman y los Harriman y los Vanderbilt, seria mejor que se limitara a quince o
veinte minutos de intrascendencias amables, pero nada mas.

Incluso John Pierpoint Morgan, sentado a la derecha de Schwab, como indicaba su
dignidad imperial, se contenté con agradecer muy breve mente su presencia en la mesa
del banquete. Y en lo que se referia a la prensa y al publico, todo el asunto presentaba
tan poco interés que los periédicos del dia siguiente ni lo mencionaron.

De manera que los dos anfitriones y sus distinguidos invitados probaron los habituales
siete u ocho platos. Hubo poca conversacién y, versara sobre lo que versase, fue parca y
discreta. Aunque algunos de los banqueros y agentes de Bolsa habian visto antes a
Schwab, cuya carrera habia florecido en los Bancos de Monongahela, ninguno lo conocia
bien. Pero, antes de que la velada acabara, ellos y «Money Master Morgan» quedarian
admirados, y un bebé de mil millones de dodlares, la United States Steel Corporation,
naceria alli.



Quiza sea una lastima para la historia que no se haya hecho ninguna grabacion del
discurso de Charlie Schwab en aquella cena.

Sin embargo, tal vez se tratara de un discurso «casero», con incorrecciones gramaticales
(pues los perfeccionismos del lenguaje nunca le interesaron a Schwab), lleno de refranes
y compaginado con ingenio. Pero, aparte de eso, obtuvo una fuerza y un efecto
impresionantes sobre los cinco mil millones de doélares de capital estimado que los
comensales representaban. Cuando termind, y la reunién vibraba todavia con sus
palabras, aunque Schwab habia hablado durante noventa minutos, Morgan condujo al
orador a una ventana apartada donde, balanceando las piernas en un alto e incémodo
asiento, hablaron durante una hora mas.

La magia de la personalidad de Schwab se habia puesto en accion con toda su potencia,
pero lo mas importante y perdurable fue el pro grama detallado y explicito que presento
para el engrandecimiento del acero. Muchos otros hombres habian tratado de interesar a
Morgan en montar juntos un trust del acero a partir de combinaciones con empresas de
pasteleria, cables y flejes, azlcar, goma, whisky, aceite o goma de mascar. John W.
Gates, el apostador, lo habia urgido a hacerlo, pero Morgan no habia confiado en él. Los
hermanos Moore, Bill y Jim, mayoristas de Chicago que habian fusionado una fosforera y
una corporacién de galletitas, habian tratado de convencerlo, fracasando en su intento.
Elbert H. Gary, el sacrosanto abogado del Estado, quiso atraerlo a su terreno, mas no
lleg6 a ser lo bastante grande como para impresionarlo. Hasta que la elocuencia de
Schwab elevé a J. P. Morgan a las alturas desde donde pudo visualizar los sélidos
resultados del proyecto financiero mas atrevido que se hubiera concebido nunca, la idea
era considerada un delirante suefio de especuladores ingenuos.

El magnetismo financiero que, hace una generacion, empezé a atraer miles de compaifiias
pequefias y a veces ineficazmente dirigidas a combinaciones mas .grandes vy
competitivas, se ha vuelto operativo en el mundo del acero gracias a los artilugios de
aquel jovial pirata de los negocios, John W. Gates. Este habia formado ya la American
Steel and Wire Company con una cadena de pequefias empresas, y junto con Morgan
habia creado la Federal Steel Company.

Pero al lado del gigantesco trust vertical de Andrew Carnegie, dirigido por sus cincuenta y
tres accionistas, esas otras combinaciones resultaban insignificantes. Podian combinarse
como mejor les pareciese, pero ni todas juntas harian mella en la organizacién de
Carnegie, y Morgan lo sabia.

El viejo escocés excéntrico también lo sabia. Desde las majestuosas alturas de Skibo
Castle habia visto, primero divertido y luego con resenti miento, los intentos de las
pequefias compafias de Morgan entremetiéndose en sus negocios. Cuando esos intentos
se tornaron demasiado importantes, el mal genio de Carnegie se convirtié en ira y en
deseos de venganza. Decidié duplicar cada fabrica suya por cada una que sus rivales
poseyeran. Hasta entonces no habia tenido interés en cables, tubos, flejes ni planchas.
En cambio, se contentaba con venderle el acero en bruto a esas compafiias y las dejaba
gue trabajaran en la especializacion que quisieran. Ahora, con Schwab como jefe y
lugarteniente capaz, planeaba arrinconar a sus enemigos contra la pared.

Asi fue como Morgan vio la solucién a su problema de combinaciones en el discurso de
Charles M. Schwab. Un trust sin Carnegie, el gigante, no seria ningun trust, sino un pastel
de ciruelas sin ciruelas.

El discurso de Schwab de aquella noche del 12 de diciembre de 1900 aporté la
sugerencia, que no la solicitud, de que el vasto imperio Carnegie podia llegar a estar bajo
la sombra de Morgan. Hablé del futuro mundial del acero, de reorganizacion en aras de la
eficiencia, de especializacion, de deshacerse de compafiias improductivas, de la
concentracion del esfuerzo en las propiedades florecientes, de ahorros en el trafico de
mineral bruto, de ahorros en los departamentos directivos y administrativos, de captar
mercados extranjeros.

Méas que todo eso, les dijo a los bucaneros que habia entre ellos donde estaban los
errores de su pirateria habitual. Sus propdsitos, suponia él, habian sido crear monopolios,



aumentar los precios y pagarse a si mismos dividendos exagerados mas all4 de todo
privilegio. Con su estilo campechano, Schwab condené ese sistema. La estrechez de
miras de semejante politica, dijo a su auditorio, residia en el hecho de que restringia el
mercado en un momento en que todo pugnaba por la expansion. Abaratando el coste del
acero, explico, se crearia un mercado expansivo; se idearian mas usos para el acero y se
captaria una parte considerable del mundo de la industria. En realidad, aunque él no lo
supiese, Schwab era un apdstol de la moderna fabricacion en serie.

Asi acabo la cena en el University Club. Morgan se fue a su casa, para pensar en las
predicciones de progreso de Schwab. Schwab regres6 a Pittsburgh, a dirigir el negocio
siderargico para «Wee Andra Carnegie», mientras Gary y todos los demas volvian a sus
teletipos, para especular, anticipandose al préximo movimiento.

No tard6 mucho en suceder. A Morgan le llevd mas o menos una semana digerir el festin
de razonamientos que Schwab le habia puesto delante. Cuando se aseguré de que no iba
a sufrir ninguna «indigestion financiera», llamé a Schwab..., y se encontré con un hombre
bastante reticente. Al sefior Carnegie, le dijo Schwab, quiz4 no le alegrara mucho
descubrir que el presidente de su conglomerado de empresas habia estado coqueteando
con el emperador de Wall Street, el barrio que Carnegie habia resuelto no pisar jamas.
Entonces John W. Gates, que hacia de intermediario entre Morgan y Schwab, sugirié que
si Schwab estuviera casualmente de paso por el Belle Vue Hotel, de Filadelfia, J. P.
Morgan podia «coincidir» con €l en el mismo sitio. Sin embargo, cuando Schwab lleg6,
Morgan se hallaba enfermo en su casa de Nueva York, y, presionado por el hombre
mayor, Schwab viajé a Nueva York y se presentd ante la puerta de la biblioteca del
financiero.

En la actualidad, ciertos historiadores de la economia han expresado la sospecha de que
esta historia, desde el principio al fin, fue planificada por Andrew Carnegie, que la cena en
honor de Schwab, el célebre discurso, la reunion del domingo por la noche entre Schwab
y el rey del dinero fueron sucesos que el sagaz escocés habia preparado de antemano.
La verdad es precisamente todo lo contrario. Cuando Schwab fue llamado a cerrar el
trato, ni siquiera sabia si el «jefecito», como llamaban a Andrew, prestaria atencién a una
oferta de vender, en particular a un grupo de hombres a quienes Andrew consideraba
dotados de algo menos que la beatitud. Pero Schwab acudi6 a la reunién con seis hojas
escritas de su pufio y letra, llenas de datos que, segun él, representaban el valor fisico y
potencial de rendimiento de cada compafia metalurgica que él consideraba una estrella
esencial en el nuevo firmamento del metal.

Cuatro hombres sopesaron esos esquemas durante toda la noche. El jefe, por supuesto,
era Morgan, firme en su credo del derecho divino del dinero. Con él estaba su socio
aristocratico, Robert Bacon, un erudito y un caballero. El tercero era John W. Gates, a
guien Morgan tachaba de apostador y utilizaba como herramienta. El cuarto era Schwab,
gue sabia mas sobre el proceso de elaborar y vender acero que cualquier grupo de
hombres de su época. A lo largo de aquella conferencia, los esquemas del hombre de
Pittsburgh no se cuestionaron nunca. Si él decia que una compalfiia valia tanto, asi era, y
punto. También insistid en incluir en la combinacién sélo las empresas que él tenia
nominadas. Habia concebido una corporaciéon sin dobleces, donde ni siquiera quedaba
lugar para satisfacer la codicia de amigos que deseaban descargar sus compariias sobre
los anchos hombros de Morgan.

Al amanecer, Morgan se puso de pie y se desperezd. Sélo quedaba un asunto pendiente.
-¢,Cree que puede persuadir a Andrew Carnegie de vender? -pregunto.

-Puedo intentarlo -repuso Schwab.

-Si usted consigue que venda, me comprometeré en todo este asunto -aseguré Morgan.
Hasta alli todo iba bien. Pero ¢venderia Carnegie? ¢ Cuanto pediria? (Schwab pensaba
en unos 320 millones de ddlares.) ¢, Cémo se efectuaria el pago? ¢ En acciones ordinarias
o preferentes? ¢En bonos? ¢ En efectivo? Nadie podia reunir trescientos veinte millones
de ddlares en efectivo. En enero acudieron a un partido de golf en los helados prados de
St. Andrews, en Westchester, Andrew envuelto en jerséis, bien abrigado, y Charlie



conversando de trivialidades, para ejercitar el buen humor. Pero no se pronuncié ni una
palabra sobre negocios hasta que la pareja se sentd en la calida sala de la cabafia que
Carnegie poseia cerca de alli. Entonces, con el mismo poder de conviccién con que habia
hipnotizado a ochenta millonarios en el University Club, Schwab dej6 caer rutilantes
promesas de retiro y comodidad, de los innumerables millones que satisfarian los
caprichos sociales del viejo escocés. Carnegie estuvo de acuerdo, escribié algo en un
trozo de papel y dijo:

-Muy bien, venderemos por este precio.

La cifra era de unos 400 millones de dolares y surgio a partir de los 320 millones que
Schwab habia previsto como precio basico, afiadiéndole

80 millones para recuperar el valor aumentado sobre el capital previsto durante los Gltimos
dos afos.

Mas tarde, en la cubierta de un transatlantico, el escocés le decia arrepentido a Morgan: -
Ojala te hubiera pedido cien millones mas. -Si me los hubieras pedido, te los hubiese
dado -le respondié Morgan, amable.

Hubo cierto alboroto, por supuesto. Un corresponsal britanico envié un cable diciendo que
el mundo del acero extranjero estaba «aterra

do» ante la gigantesca corporacion. El presidente Hadley, de Yale, declar6 que a menos
gue se regulasen los trusts, el pais tendria «un emperador en Washington durante los
préximos veinticinco afios». Pero ese habil agente de Bolsa que Keene era se aplicé a su
trabajo de impulsar tan vigorosamente las nuevas acciones hacia el publico, que todo el
exceso de liquidez, estimado por algunos en cerca de 600 millones de délares, fue
absorbido en un abrir y cerrar de ojos. De manera que Carnegie obtuvo sus millones; el
sindicato de Morgan consiguié 62 millones por todos sus «problemas», y todos los
«muchachos», desde Gates a Gary, también ganaron sus millones.

Schwab, de 38 afios, obtuvo su recompensa. Fue nombrado presidente de la nueva
corporacion, y ostenté el cargo hasta 1930.

LA RIQUEZA EMPIEZA CON UNA IDEA

La impresionante historia del gran negocio que usted acaba de leer es un ejemplo
perfecto del método por el cual el deseo puede transmutarse en su equivalente fisico.

Esa gigantesca organizacién se cred en la imaginacion de un hombre. El plan por el que
le proporcionaban a la organizacién hornos de acero que

aportaban su estabilidad financiera se cred en la mente de la misma persona. Su fe, su
deseo, su imaginacion, su perseverancia fueron los verdaderos ingredientes esenciales
gue conformaron la United States Steel Corporation. Los hornos y los equipos mecénicos
adquiridos por la empresa, después de haber surgido a la existencia legal, fueron
incidentales, pero un analisis cuidadoso revelara el hecho de que el valor aumentado de
las propiedades adquiridas por la corporacion se incrementd en unos seiscientos millones
de ddlares, por la mera transaccion que los consolidaba bajo una misma gerencia.

En otras palabras, la idea de Charles M. Schwab, sumada a la fe con la que contagi6 a J.
P. Morgan y a los demas, habia dado unos beneficios de unos seiscientos millones de
dolares. {No es una suma insignificante por una sola idea!

La United States Steel Corporation prosperd hasta convertirse en una de las empresas
mas ricas y poderosas de Estados Unidos, dando empleo a miles de personas,
desarrollando nuevas aplicaciones para el acero, y abriendo nuevos mercados,
demostrando de ese modo que los seiscientos millones de beneficio que la idea de
Schwab produjo estaban bien merecidos.

iLa riqgueza empieza a partir de una idea!

La cantidad esta limitada soOlo por la persona en cuya mente esa idea se pone en
movimiento.. jLa fe elimina las limitaciones! Cuando esté preparado para negociarle a la
vida lo que usted desee, recuerde: usted es el que pone el precio por obtener lo que
quiere.



4
La autosugestion
EL VEHICULO PARA INFLUIR EN EL SUBCONSCIENTE

El tercer paso hacia la riqueza

Autosugestidon es un término que se aplica a todas las sugestiones y a todos los estimulos
autoadministrados que alcanzan la propia mente a través de los cinco sentidos. Dicho de
otro modo, la autosugestiéon es la sugestién de uno mismo. Es el agente de comunicacion
entre esa parte de la mente donde la parte consciente tiene lugar y aquella otra que sirve
de asiento de la accién para el subconsciente.

A través de los pensamientos dominantes que uno permite que permanezcan en la mente
consciente (que estos pensamientos sean positivos 0 negativos no altera el mecanismo),
el principio de la autosugestion alcanza voluntariamente el subconsciente e influye por su
intermedio en esos pensamientos.

La naturaleza ha creado al hombre de tal manera que tenga control absoluto sobre el
material que llega a su subconsciente, a través de sus cinco sentidos, aunque esto no
significa que deba interpretarse como una afirmacion de que el hombre siempre ejercite
ese control. En casi todos los casos, no lo ejercita, y ello explica por qué tanta gente vive
en la pobreza.

Recuerde lo que se ha dicho sobre la semejanza del subconsciente con un jardin fértil, en
donde las . hierbas crecen en abundancia, si no se siembran semillas de plantas mas
deseables. La autosugestion es el agente de control a través del cual un individuo puede
alimentar voluntariamente su subconsciente con pensamientos de naturaleza constructiva
0, por negligencia, permitir que los pensamientos de naturaleza destructiva se infiltren en
ese rico jardin de la mente.

VEA'Y SIENTA EL DINERO EN SUS MANOS

En los Ultimos seis pasos descritos en el capitulo sobre el deseo, usted ha recibido
instrucciones para que lea en voz alta dos veces por dia el enunciado escrito de su deseo
de dinero, y para que se vea y se sienta ya en posesion del mismo. Al seguir esas
instrucciones, usted comunica el objeto de su deseo directamente a su subconsciente en
un estado de fe absoluta. Mediante la repeticién de este procedimiento, usted crea con su
voluntad habitos de pensamiento que son favorables a sus esfuerzos para transmutar el
deseo en su equivalente monetario.

Retroceda a esos seis pasos que se describen en el capitulo dos, para releerlos con
mucha atencion antes de seguir adelante. Luego (cuando llegue a esa parte), lea con
atencion las cuatro instrucciones para la organizacion de su «equipo de trabajo», que se
describen en el capitulo sobre la planificacion organizada. Al comparar esos dos
conjuntos de instrucciones, usted se dara cuenta de que ambos se basan en el principio
de la autosugestion.

Recuerde, por lo tanto, cuando lea en voz alta el enunciado de su deseo (mediante el cual
usted se empeiia en desarrollar una «conciencia del dinero»), que la mera lectura de
estas palabras no tendra consecuencias..., a menos que usted las funda con la emocion,
con el sentido de sus palabras. Su subconsciente reconoce y actia sélo en los
pensamientos que usted ha combinado con la emocién, con el sentimiento.

Ese es un hecho tan importante como para garantizar la repeticion practicamente en cada
capitulo, porque la falta de comprension de eso es la razon principal de que la mayoria de



la gente que trata de aplicar el principio de la autosugestion no logre los resultados
deseados.

Las palabras indiferentes, recitadas sin emocién, no influyen en el subconsciente. Usted
no obtendra resultados apreciables hasta que aprenda a llegar a su subconsciente con
pensamientos o palabras habladas que hayan sido cargados con la emocion de la
conviccion.

No se desanime si no puede controlar y dirigir sus emociones la primera vez que trate de
hacerlo. Recuerde que no existe la posibilidad de obtener algo por nada. Por mucho que
quiera, no podra engafarse. El precio de la capacidad para influir en su subconsciente es
la perseverancia incansable en la aplicacion de los principios que se describen aqui.
Usted no podra formarse esa capacidad deseada por un precio menor. Usted, y solo
usted, debe decidir si la recompensa por la que se esta esforzando (la «conciencia del
dinero») vale el precio que debe pagar por ella con su esfuerzo.

Su habilidad para emplear el principio de la autosugestion dependera, en gran medida, de
su capacidad para concentrarse en un deseo dado hasta que ese deseo se convierta en
una obsesion ardiente.

COMO REFORZAR SUS PODERES DE CONCENTRACION

Cuando empiece a seguir las instrucciones de los seis pasos descritos en el segundo
capitulo, serd necesario que haga uso del principio de la concentracion.

Asi pues, le ofreceremos sugerencias para el uso de la concentracién eficaz. Cuando
empiece a ejecutar el primero de los seis pasos, cuyas instrucciones son «determine la
cantidad exacta de dinero que desea», mantenga el pensamiento concentrado en esa
cantidad de dinero, o fijada la atencion en él, con los ojos cerrados hasta que, de hecho,
pueda ver el aspecto fisico del dinero. Haga eso por lo menos una vez al dia. A medida
gue progrese en estos ejercicios, siga las instrucciones dadas en el capitulo de la fe, jy
véase a si mismo en posesion del dinero!

Aqui hay un hecho muy importante: el subconciente asume cualquier orden que se le dé
en un estado mental de fe absoluta, y actia siguiendo esas oOrdenes, aunque deban
presentarsele a menudo una y otra vez, mediante la repeticion, antes de que el
subconsciente las interprete. Teniendo en cuenta la afirmacion anterior, considere la
posibilidad de jugarle un «truco» perfectamente legitimo a su subconciente, y hagale
creer, porque usted cree en ello, que usted debe obtener esa cantidad de dinero que esta
visualizando, que esa cantidad de dinero espera que usted sea su duefio, y que el
subconsciente debe proporcionarle planes practicos para conseguir un dinero que ya es
suyo.

Endosele la idea sugerida en el parrafo anterior a su imaginacion, y vea coOmo su
imaginacion puede, o podra, crear planes practicos para la acumulacion de dinero
mediante la transmutacién de su deseo.

No espere un plan definido, mediante el cual se propondra intercambiar servicios o
mercaderias a cambio del dinero que usted visualiza; en cambio, empiece a verse en
posesion del dinero, esperando y exigiendo mientras tanto que su subconsciente le
proporcione los planes que necesite. Esté alerta en espera de esos planes, y péngalos en
accién inmediatamente cuando surjan. Cuando los planes aparezcan, «destellaran» en su
mente a través del sexto sentido, con la forma de una «inspiracion». Tratela ton respeto, y
actle segun ella tan pronto corno la reciba.

En el cuarto de los seis pasos, se le indica que «cree un plan preciso para llevar a cabo
su deseo, y empiece de inmediato a poner ese plan en accién».

Debe seguir esta instruccion de la manera descrita en el parrafo anterior. No confie en «la
razén» a la hora de crear su plan para acumular dinero a través de la transmutacion del



deseo. Su facultad de razonamiento puede ser perezosa, y si depende por completo de
Sus servicios, quiza resulte defraudado.

Al visualizar el dinero que se propone acumular (con los ojos cerrados), véase a si mismo
prestando el servicio, o proporcionando la mercancia que se propone dar a cambio de su
dinero. ;Esto es importante!

SEIS PASOS PARA ESTIMULAR SU SUBCONCIENTE

Resumiremos ahora las instrucciones dadas en relacion con los seis pasos del segundo
capitulo, y las combinaremos con los principios presentados en éste.

Primero: elija un sitio tranquilo (preferiblemente en la cama, por la noche), donde no
vayan a distraerlo ni a interrumpirlo, cierre los 0jos, y repita en voz alta (de manera que
usted pueda oir sus propias palabras) el enunciado escrito de la cantidad de dinero que
se propone acumular, el plazo para esta acumulacion y una descripcion de los servicios 0
de las mercancias que pretende dar a cambio del dinero. Al ejecutar estas instrucciones,
véase a si mismo ya en posesion del dinero.

Por ejemplo, suponga que se propone acumular 50.000 ddlares para el primero de enero
de dentro de cinco afos, que se propone prestar servicios personales a cambio del
dinero, en caracter de vendedor. El enunciado escrito de su propésito deberd ser mas o
menos como el siguiente:

«El primer dia de enero de 19.., seré poseedor de 50.000 dolares, que afluiran a mi en
diversas sumas de tiempo en tiempo durante ese lapso de cinco afios.

»A cambio de ese dinero daré los servicios mas eficientes de que soy capaz, girando la
mayor cantidad posible, y proporcionando la mejor calidad de servicios como vendedor
de... (describa el servicio o la mercaderia que se propone vender).

»Confio en que tendré la posesion de ese dinero. Mi fe es tan fuerte que puedo verlo
ahora ante mis ojos. Puedo tocarlo con las manos. Ahora estd esperando ser de mi
propiedad en el momento y en la proporcién en que yo proporcione el servicio que estoy
dispuesto a dar a cambio de él. Espero un plan con el que acumular ese dinero, y lo
ejecutaré tan pronto como aparezca.»

Segundo: repita este programa por la noche y por la mafiana hasta que pueda ver (en su
imaginacion) el dinero que ha decidido acumular.

Tercero: ponga una copia de su enunciado escrito en donde pueda verla por la noche y
por la mafiana, y léala justo antes de dormirse y antes de levantarse hasta que la haya
memorizado.

Al seguir estas instrucciones recuerde que esta aplicando el principio de la autosugestion
con el propésito de darle érdenes a su subconsciente. Recuerde, ademas, que su
subconsciente acatara sélo instrucciones que estén cargadas emocionalmente, dirigidas
hacia él con «sentimiento». La fe es la mas fuerte y productiva de las emociones. Siga las
instrucciones del capitulo dedicado a ella.

Al principio, estas instrucciones pueden parecer abstractas. No se deje inquietar por eso.
Siga las instrucciones, sin prestar atencidén a lo abstractas o lo poco practicas que puedan
parecerle. Pronto llegara el momento en que, si ha hecho lo que se le ha indicado, tanto
en espiritu como en actos, todo un nuevo universo de poder se desplegara ante usted.

EL SECRETO DEL PODER DE LA MENTE

El escepticismo, en relacién con las nuevas ideas, es una caracteristica de todos los
seres humanos. Pero si sigue las instrucciones indicadas, su escepticismo pronto se
convertira en conviccion que a su vez se cristalizara en fe absoluta.

Muchos filésofos han afirmado que el hombre es el duefio de su propio destino terrenal,
pero casi ninguno ha conseguido decir por qué lo es. La razon de que el hombre pueda
ser duefio de su propio estatus terrenal, y en especial de su nivel econémico, queda



expresada con todo detalle en este capitulo. El hombre puede convertirse en el duefio de
si mismo y de su ambiente, porque tiene el poder de influir en su propio subconsciente.
Llevar a cabo la transmutacion del deseo en dinero conlleva el empleo de la
autosugestion como agente mediante el cual uno puede alcanzar el in consciente e influir
en él. Los otros principios son simples herramientas con las que aplicar la autosugestion.
Atesore esta idea y siempre tendrd conciencia de la importancia del principio de la
autosugestion en sus esfuerzos para acumular dinero mediante los métodos que se
describen en este libro.

Una vez haya leido el libro entero, vuelva a este capitulo y, tanto en espiritu como en
actos, siga estas instrucciones:

Cada noche lea el capitulo entero en voz alta una vez, hasta que llegue a estar
plenamente convencido de que el principio de la autosugestion se basa en la verdad y en
el buen juicio, que obtendra para usted todo lo que usted ha pedido. Mientras lea, subraye
con un lapiz cada frase que le impresione favorablemente.

Siga las instrucciones anteriores al pie de la letra, y el camino se le abrird hacia una
comprensién completa y el dominio de los principios del éxito.

CADA ADVERSIDAD, CADA FRACASO Y CADA ANGUSTIA LLEVAN CONSIGO LA
SEMILLA DE UN BENEFICIO EQUIVALENTE O MAYOR



5
El conocimiento especializado
EXPERIENCIAS PERSONALES U OBSERVACIONES

El cuarto paso hacia la riqgueza

Hay dos clases de conocimiento. Uno es el conocimiento general, el otro, el
especializado. ElI conocimiento general, con independencia de lo vasto y variado que
pueda ser, no resulta muy util en la acumulacién de dinero. Las facultades de las grandes
universidades poseen, en conjunto, casi todas las formas del conocimiento general al
alcance de la civilizacién. La mayoria de los profesores no tienen mucho dinero. Se
especializan en ensefiar el conocimiento, pero no se especializan en la organizacion de
ese conocimiento ni en su empleo.

El conocimiento no atraera el dinero, a menos que esté organizado e inteligentemente
dirigido mediante planes practicos de accién, para el objetivo preciso de la acumulacion
de dinero. La falta de comprensiéon de este hecho ha sido una fuente de confusion para
millones de personas que creen equivocadamente que «el conocimiento es poder». jNi
hablar! ElI conocimiento es so6lo poder en potencia. Unicamente se convierte en poder si
esta organizado en planes definidos de accién y dirigido hacia un objetivo determinado.

El «eslabdn perdido» de todos los sistemas educativos se puede encontrar en el fracaso
de las instituciones educacionales en ensefar a sus estudiantes cdmo organizar y usar
ese conocimiento una vez que lo han adquirido.

Muchas personas cometen el error de suponer que, porque Henry Ford tenia pocos
«estudios», no era un hombre «educado». Los que cometen este error no comprenden el
significado real de la palabra «educado». Esa palabra deriva de la palabra latina educo,
gue significa sacar, extraer, adquirir de dentro.

Un hombre educado no es, necesariamente, alguien que tiene abundancia de
conocimientos generales o especializados. Un hombre educado es el que ha cultivado las
facultades de su mente de tal manera que puede adquirir cualquier cosa que se proponga,
0 su equivalente, sin violar los derechos de los demas.

EL «IGNORANTE» QUE AMASO UNA FORTUNA

Durante la Primera Guerra Mundial, un periddico de Chicago publicé ciertos editoriales en
los que, entre otras cosas, a Henry Ford -se le llamaba «ignorante pacifista». El sefior
Ford objet6é esas afirmaciones y entablé un pleito por difamacion contra el periddico.
Cuando el juicio tuvo lugar, los abogados del periddico exigieron una justificacion y
llamaron al propio sefior Ford al banquillo de los testigos, con el propésito de demostrarle
al jurado que era un ignorante. Los abogados le hicieron a Ford una gran variedad de
preguntas, todas dirigidas a demostrar de manera evidente que, si bien quiza poseyese
una cantidad considerable de conocimientos especializados en lo que se referia a la
fabricacion de automdviles, basicamente era un ignorante.

A Ford le hicieron preguntas del estilo de: «¢Quién fue Benedict Arnold?», y «¢Cuantos
soldados enviaron los britanicos a las colonias americanas para sofocar la rebelion de
17767?». En respuesta a esta Ultima pregunta, el sefior Ford replico: «Ignoro la cantidad
exacta de soldados que los britanicos enviaron, pero he oido decir que fue una cifra
considerablemente mayor que la de los que regresaron».

Al final, el sefior Ford acabé por cansarse de ese tipo de preguntas, y, para contestar una
particularmente ofensiva, se inclind hacia adelante, sefialé con el dedo al abogado que



habia hecho la pregunta y dijo: «Si de veras quisiera responder la pregunta tonta que
acaba de hacerme, o cualquiera de las otras que me ha hecho, permitame recordarle que
en mi escritorio tengo una hilera de botones y que apretando el adecuado puedo llamar en
mi auxilio a hombres capaces de responder cualquier pregunta que quiera hacerles en lo
gue concierne al negocio al que he dedicado casi todos mis esfuerzos. Ahora digame
para qué necesito llenarme la cabeza con conocimientos generales, con el fin de
contestar preguntas, cuando dispongo de hombres a mi alrededor que pueden
proporcionarme cualquier conocimiento que les pidax».

Indudablemente, ésa fue una respuesta con mucha logica.

Y dejé confundido al abogado. Todas las personas que habia en la sala se dieron cuenta
de que no era la contestacion de un ignorante, sino de un hombre educado. Cualquier
hombre es educado si sabe dénde adquirir el conocimiento cuando lo necesita, y como
organizar ese conocimiento en planes definidos de accién. Mediante la asistencia de sus
«equipos de trabajo», Henry Ford tenia a su alcance todo el conocimiento que necesitd
para convertirse en .uno de los hombres mas ricos de Estados Unidos. No era esencial
gue tuviese esos conocimientos en la mente.

USTED PUEDE OBTENER TODO EL CONOCIMIENTO QUE NECESITE

Antes de que pueda estar seguro de su capacidad para transmutar el deseo en su
equivalente monetario, usted necesitara conocimientos especializados del servicio,
mercancia o profesion que se propone ofrecer a cambio de su fortuna. Quiza necesite
muchos mas conocimientos especializados de los que tiene capacidad o inclinacién para
adquirir, y, en ese caso, podra superar su debilidad a través de la ayuda de su «equipo de
trabajo».

La acumulacién de grandes fortunas requiere poder, y éste se adquiere mediante el
conocimiento especializado, inteligentemente dirigido y organizado, pero esos
conocimientos no tienen por qué estar en posesion de la persona que acumula la fortuna.
El parrafo precedente debe dar animos y esperanza al hombre con la ambicion de
acumular una fortuna, que no ha adquirido la «educacion» necesaria para emplear ese
conocimiento especializado como probablemente necesite. Los hombres a veces pasan
por esta vida sufriendo «complejos de inferioridad» porqué no son hombres «educados».
El hombre que pueda organizar y dirigir un «equipo de trabajo», un grupo de hombres que
posee conocimientos Utiles para la acumulacién de dinero, es un hombre tan educado
como cualquiera de los que componen el grupo.

Thomas A. Edison tuvo sélo tres meses de «escolarizacién» durante toda su vida. No le
faltd educacién, ni murié pobre.

Henry Ford no lleg6 al sexto curso de la escuela primaria, pero se las arreglé muy bien en
el plano econémico.

El conocimiento especializado es uno de los servicios mas abundantes y baratos a
nuestro alcance. Si usted no estd muy convencido de ello, consulte el tablon de anuncios
de cualquier universidad.

CONVIENE SABER COMO OBTENER CONOCIMIENTOS

Antes que nada, decida el tipo de conocimientos especializados que necesita, y la razén
de esa necesidad. En gran medida, el propésito primordial de su vida, el objetivo por el
gue usted se esta esforzando, lo ayudara a determinar qué conocimientos necesita. Con
esta pregunta planteada, su proximo paso requiere que usted tenga informacion precisa
sobre fuentes de informacion fiables. Las mas importantes son:

a) Las propias experiencias y educacion.

b) Experiencia y educacion disponibles a través de la cooperacién de otras personas
(«equipos de trabajo»).

c) Escuelas técnicas y universidades.



d) Bibliotecas publicas (libros y publicaciones periédicas donde se pueden encontrar todos
los conocimientos organizados por la civilizacién).

e) Cursos especiales de aprendizaje (en escuelas nocturnas y academias por
correspondencia). A medida que los conocimientos se van adquiriendo, deben
organizarse con el fin de emplearlos para un propoésito definido, mediante planes
practicos. El conocimiento no tiene otro valor que el que se puede aprovechar de su
aplicacion en aras de un objetivo valioso.

Si usted considera la posibilidad de cursar estudios adicionales, determine la finalidad por
la que desea esos conocimientos que estd buscando, y luego averiglie donde pueden
obtenerse ese tipo de conocimientos, de fuentes fiables.

En todos los niveles sociales, las personas que tienen éxito nunca dejan de adquirir
conocimientos especializados, relacionados con su obijetivo principal, negocio o profesion.
Aquellos que no tienen éxito suelen cometer el error de creer que la etapa de adquisiciéon
de conocimientos acaba cuando uno termina la escuela. La verdad es que la escuela
hace muy poco mas que mostrarnos el camino de como adquirir conocimientos practicos.
iLa orden del dia es la especializacion! Esta verdad fue puesta de relieve por Robert P.
Moore, antiguo director de empleo de la Universidad de Columbia, en un articulo
periodistico.

Los especialistas mas buscados

Los candidatos mas buscados por las agencias de empleo son personas que se han
especializado en algun campo: diplomados en escuelas empresariales que tengan
experiencia en contabilidad y estadistica, ingenieros de todo tipo, periodistas, arquitectos,
guimicos, y también lideres destacados y hombres mayores, enérgicos y activos.

El hombre que ha sido activo durante sus estudios, cuya personalidad le permite llevarse
bien con toda clase de gente y que ha hecho un trabajo adecuado con sus estudios, tiene
un perfil mas favorable que el estudiante mas estrictamente académico. Algunos, gracias
a sus mdultiples y variadas cualificaciones, han recibido variadas ofertas de trabajo, y
varios, hasta seis.

En una carta al sefior Moore, en relacion con posibles egresados de su universidad, una
de las mayores compafias industriales, lider en su campo, decia: «Estamos interesados
sobre todo en encontrar hombres capaces de lograr progresos excepcionales en niveles
de gerencia. Por esta razon prestamos particular atencion a cualidades de caracter,
inteligencia y personalidad, por encima de formaciones educacionales especificas».

Proposicion de «aprendizaje»

Al proponer un sistema de «aprendizaje» para estudiantes en oficinas, tiendas y
ocupaciones industriales durante las vacaciones de verano, el sefior Moore afirmaba que,
después de dos o tres meses de estudios universitarios, a cada estudiante hay que
pedirle que elija un curso determinado para el futuro, o que abandone los estudios si no
ha hecho méas que derivar sin propésito definido por su curriculum sin especializacion
académica.

«Los colegios y las universidades tienen que afrontar la consideracién practica de que
todas las profesiones y ocupaciones hoy en dia exigen especialistas», decia, tratando de
fomentar el hecho de que las instituciones educacionales acepten mas directamente la
responsabilidad de la orientacién vocacional.

Una de las fuentes mas fiables y practicas de conocimientos al alcance de aquellos que
necesitan educacion especializada son las escuelas nocturnas, que funcionan en muchas
ciudades grandes. La enseflanza por correspondencia proporciona conocimientos
especializados en cualquier sitio adonde llegue el correo, y sobre todos los temas que se
pueden tratar por el método de ensefianza a distancia. Una de sus ventajas es la
flexibilidad del programa, que permite estudiar durante el tiempo libre. Otra ventaja de



trabajar en casa (si se ha elegido una academia adecuada) es el hecho de que la mayor
parte de los cursos que las academias de enseflanza por correo ofrecen incluyen
generosos privilegios de consulta que pueden ser muy valiosos para el que necesita
conocimientos especializados. Con independencia del lugar de residencia, uno puede
aprovechar esas ventajas.

UNA LECCION DE UNA AGENCIA DE COBROS

Por lo general nunca se aprecia lo que se adquiere sin esfuerzo, y sin coste alguno, y
muchas veces se lo desacredita; tal vez ésta sea una de las razones por las que
aprovechamos tan poco de nuestra maravillosa oportunidad en las escuelas publicas. La
autodisciplina que uno recibe de un programa de estudios especializados compensa hasta
cierto punto la oportunidad desperdiciada cuando el conocimiento estaba a nuestro
alcance, gratis. Las escuelas por correspondencia son instituciones comerciales muy
organizadas. Sus tarifas de matricula y de ensefianza suelen ser tan bajas que se ven
forzadas a insistir en la puntualidad y obligatoriedad de los pagos. El verse obligado a
pagar, al margen de que se obtengan buenas notas o no, tiene sobre el estudiante el
efecto de seguir adelante con el curso, incluso cuando preferiria dejarlo. Las escuelas por
correspondencia no han resaltado lo suficiente este punto, pero lo cierto es que sus
departamentos de cobro constituyen la clase mas exquisita de entrenamiento en aspectos
tales como decision, prontitud y el habito de terminar lo que uno empieza.

Aprendi eso por experiencia propia hace ya mas de cuarenta y cinco afios. Me matriculé
en un curso por correspondencia sobre publicidad. Después de haber terminado ocho o
diez lecciones, dejé de estudiar, pese a lo cual la escuela no dej6 de enviarme las
facturas. Es mas, insistio en que yo efectuara mis pagos al margen de si continuaba
estudiando o no. Decidi que, puesto que debia pagar de todos modos un curso (a lo que
me habia comprometido legalmente), completaria las lecciones y obtendria por ellas el
valor de mi dinero. En aquellos momentos tuve la impresiéon de que el sistema de cobro
de la escuela estaba demasiado bien organizado, pero mas tarde aprendi en la vida que
eso formd una parte valiosa de mi entrenamiento, para la cual no habia tenido que pagar
nada. Al verme obligado a pagar, segui adelante y terminé el curso en cuestion. Mas tarde
descubri que el eficiente sistema de pago de aquella escuela también fue provechoso
para mi, puesto que acabé por recuperar con creces el dinero pagado, ganandolo gracias
al curso de publicidad que habia terminado tan de mala gana.

EL CAMINO HACIA EL CONOCIMIENTO ESPECIALIZADO

Se dice que en Estados Unidos existe el sistema de escuela publica mayor del mundo.
Una de las cosas mas extrafias acerca de los seres humanos es que solo valoramos
aquello que tiene un precio. Precisamente porque son gratuitas, las escuelas y bibliotecas
publicas gratuitas de Estados Unidos no impresionan a la gente. Esa es la razén principal
por la que a muchas personas les parece que es necesario adquirir conocimientos
adicionales después de haber abandonado la escuela e iniciado la vida laboral. También
es una de las razones principales por las que los patronos dan una mayor consideracion a
aquellos empleados que se matriculan en cursos por correspondencia. Saben por
experiencia propia que cualquier persona que tenga la ambicion de emplear una parte de
su tiempo libre para estudiar en casa, posee esas cualidades que son necesarias para el
liderazgo.

Hay en la gente una debilidad para la que no existe remedio alguno. jEs la debilidad
universal de la falta de ambicién! Las personas, en especial las asalariadas, que
programan su tiempo libre para dedicarse a estudiar en casa, raras veces permanecen
durante mucho tiempo en los puestos inferiores. Su accion les abre el camino hacia la
posibilidad de ascender, les elimina numerosos obstaculos de ese camino y les permite



ganarse el amistoso interés de quienes tienen el poder de situarlos en el camino de la
oportunidad.

El método de estudiar en casa para obtener conocimientos resulta especialmente
adecuado para las necesidades de las personas asalariadas que, tras haber abandonado
la escuela, sienten la necesidad de adquirir conocimientos especializados, pero que no
disponen de tiempo libre para volver a la escuela.

Stuart Austin Wier se preparé como ingeniero de la construccion y siguié esta linea de
trabajo hasta que la Depresion limitdé su mercado al punto de que ya no podia ganar los
ingresos que necesitaba. Entonces hizo un inventario de si mismo, y decidié cambiar de
profesion y pasarse al Derecho. Volvio a la escuela y siguioé cursos especiales mediante
los que se prepar6 como abogado mercantil. Completdé su preparacion, y paséd los
examenes finales para obtener el titulo. A partir de ahi no tardé en labrarse una carrera
muy lucrativa con la practica de la abogacia.

Sélo para dejar las cosas bien claras, y para anticiparme a las justificaciones de quienes
dirian: «Yo no podria ir a la escuela porque tengo que mantener a una familia», o bien:
«Soy demasiado viejo para esas cosas», afladiré que el sefior Wier tenia mas de cuarenta
afios y estaba casado cuando regresé a la escuela a estudiar. Al seleccionar cursos
altamente especializados en las universidades que estaban mejor preparadas para
ensenfar los temas elegidos, el sefior Wier completd en dos afios el trabajo para el que la
mayoria de los estudiantes de leyes necesitan emplear cuatro. jVale la pena saber como
adquirir el conocimiento!

UNA IDEA SENCILLA QUE DIO RESULTADO

Consideremos un caso especifico.

Un vendedor de una charcuteria se encontré de pronto sin empleo. Como tenia un poco
de experiencia en teneduria de libros, se matriculé en un curso de contabilidad especial,
se familiariz6 con las Ultimas novedades en teneduria y equipos de oficina, y se puso a
trabajar por su cuenta. Empezé con el charcutero para el que habia estado trabajando, e
hizo contratos con mas de 100 pequefios comerciantes para llevarles la contabilidad,
cobrandoles una tarifa mensual muy baja. Su idea era tan practica que pronto empezo a
prepararse una oficina portétil en un pequefio camion de reparto, equipado con maquinas
modernas de teneduria de libros. En la actualidad dispone una «flota» de estas oficinas
rodantes, y cuenta con un extenso equipo de ayudantes, y asi puede proporcionar a los
pequefios comerciantes un servicio de contabilidad equivalente a los mejores, a un precio
muy conveniente.

El conocimiento especializado, sumado a la imaginacién, fue el ingrediente de este
negocio peculiar y provechoso. El afio pasado, el propietario de ese negocio pago en
impuestos sobre la renta casi diez veces mas de lo que el charcutero para quien trabajaba
le pagaba cuando perdio su trabajo.

iEl comienzo de ese provechoso negocio fue una idea!

Ya que yo tuve el privilegio de proporcionarle esa idea al vendedor sin empleo, me tomo
ahora el privilegio mayor de sugerir otra idea que entrafia la posibilidad de ingresos
todavia mayores.

Esta me la sugiri6 el vendedor que dejé las ventas para meterse en el negocio de la
teneduria de libros como ocupacion principal. Cuando le sugeri ese plan como solucién a
su problema de desempleo, exclamo en seguida:

-Me gusta la idea, pero no sabria como convertirla en dinero efectivo.

En otras palabras, se estaba quejando de que no sabia cdmo comercializar sus
conocimientos de contabilidad después de haberlos adquirido.

Asi, eso generaba otro problema que habia que resolver. Con la ayuda de una joven
mecanodgrafa que podia escribir toda la idea, prepar6 un librito muy atractivo donde se
describian las ventajas del nuevo sistema de teneduria de libros. Las paginas se hallaban
cuidadosamente mecanografiadas y pegadas en un album que se usaba como una



especie de vendedor mudo, donde la historia de este nuevo negocio se relataba con tanta
eficacia que muy pronto su propietario empez6 a tener mas clientes de los que podia
atender.

UN PLAN EFICAZ PARA DAR CON EL TRABAJO IDEAL

Hay miles de personas en todo el pais que necesitan los servicios de un especialista en
ventas capaz de prepararles un curriculum atractivo para ofrecer sus servicios personales.
La idea que se describe aqui naci6 de la necesidad de subsanar una emergencia que
habia que superar, pero no le ha sido util s6lo a esa persona. La mujer que creo la idea
tenia una imaginacion brillante. En su idea recién nacida vio una nueva profesion que
serviria a los miles de personas que necesitan asesoramiento practico para vender sus
servicios personales.

Impulsada a la accidén por el éxito instantaneo de su primer «plan para vender servicios
personales», esta enérgica mujer se aboco a la solucién de un problema similar para un
hijo suyo que acababa de salir de la universidad, pero que habia sido incapaz de
encontrar una manera de ofrecer sus servicios. El plan que ella ided para que el joven se
empleara ha sido el mejor plan para vender servicios personales que yo haya visto jamas.
Cuando completé el -curriculum, contenia cincuenta paginas de informacién
mecanografiada, perfectamente organizada, que contaba la historia de las ca pacidades
innatas de su hijo, sus estudios, sus experiencias personales, y una gran variedad de
otras informaciones demasiado extensas para describirlas. El curriculum también contenia
una descripcién completa del puesto de trabajo que su hijo deseaba, y un esquema del
plan que pondria en practica para alcanzar ese puesto.

La preparacion del libro del curriculum requirié varias semanas de trabajo, durante las
cuales su creador enviaba a su hijo a la biblioteca publica casi todos los dias a buscar
datos que ella necesitaba para preparar el plan de venta de sus servicios. También lo
enviaba a visitar a todos sus competidores para el empleo, y de ellos reunid informacion
vital en lo concerniente a sus métodos de venta, que fue de gran valor en la formacién del
plan que intentaba usar para alcanzar la posicion que buscaba. Cuando el plan quedo
terminado, contenia mas de media docena de excelentes sugerencias para uso Yy
beneficio del aspirante al trabajo.

NO HAY POR QUE EMPEZAR DESDE ABAJO

Uno podria sentirse tentado de preguntar: « ¢Por qué todas estas complicaciones para
asegurarse un trabajo?».

La respuesta es: «jHacer bien una cosa nunca es una complicacion!». El plan que esa
mujer preparo para beneficio de su hijo ayudé a éste a conseguir el trabajo para el que se
habia presentado, en la primera entrevista, con el salario que él mismo habia estipulado.
Ademas (y esto también es importante), ese puesto no requeria que el joven empezara
desde abajo. Comenz6 como ejecutivo junior, con un salario de ejecutivo.

Pero, ¢ por qué todos esos problemas?

Por una razén: la presentacion planificada con que solicitd ese trabajo le ahorré no menos
de diez afos del tiempo que le hubiera hecho falta para llegar al puesto desde el que
ahora empezaba si hubiese «empezado desde abajo».

La idea de empezar desde abajo y forjarse el propio camino puede parecer buena, pero la
principal objecién que se le puede hacer es que son demasiados los que empiezan desde
abajo y nunca se las arreglan para asomar la cabeza lo bastante arriba como para que la
oportunidad los vea, de modo que se quedan abajo. También hay que recordar que la
perspectiva que se observa desde abajo no es ni muy brillante ni muy estimulante. Tiene
tendencia a matar la ambicién. Es lo que llamamos «el recorrido de la noria», lo que
significa que aceptamos nuestro destino porque nos formamos el habito de la rutina diaria,



un habito que llega a ser tan fuerte que acabamos por no intentar ya sustraernos a él. Y
ésa es

otra razdn por la que conviene empezar dos o tres escalones por encima del de «abajo».
Al hacerlo de este modo, uno se forma el habito de estar atento al entorno, de observar
cémo progresan los demas, de buscar la oportunidad y de no dejarla escapar.

HAGA QUE EL TRABAJO INSATISFACTORIO FUNCIONE A SU FAVOR

Dan Halpin es un ejemplo espléndido de lo que voy a explicar. Durante sus afios de
universidad, trabajé como manager del famoso equipo de futbol Notre Dame, que fue
campeodn nacional en 1930, cuando se hallaba bajo la direccion del finado Knute Rockne.
Halpin termind sus estudios universitarios en un momento sumamente desfavorable, pues
la Depresion habia creado una grave escasez de trabajo, asi que, después de
aventurarse un poco en las inversiones y en el mundo del cine, aprovecho la primera
oportunidad con un futuro potencial, vendiendo audifonos a comision. Cualquiera podia
empezar en un trabajo asi, y Halpin lo sabia, pero ese trabajo le bastd para abrir las
puertas a la oportunidad.

Durante casi dos afios siguié haciendo lo mismo a disgusto, y nunca hubiera progresado
si no hubiese hecho algo con respecto a su insatisfaccion. En un principio aspiré al puesto
de gerente de ventas de su compaifiia, y obtuvo el trabajo. Aquel paso hacia arriba lo puso
lo bastante por encima de los demas como para permitirle ver una oportunidad todavia
mayor. Ademas, lo colocé en un lugar donde también la oportunidad podia verlo.

Alcanzé una cifra tan elevada de ventas de audifonos, que A. M. Andrews, el directivo
principal de Dictograph Products Company, una empresa competidora de la compafia
para la que Halpin trabajaba, quiso conocer a ese hombre llamado Dan Halpin, que
estaba aumentando tanto las ventas de la Dictograph Company. Mandé llamar a Halpin.
Cuando la entrevista termind, Halpin era el nuevo gerente de ventas de la Acousticon
Division. Entonces, para poner a prueba los brios del joven Halpin, Andrews se fue
durante tres meses a Florida, dejandolo solo, a ver si nadaba o se hundia. jPero no se
hundié! La filosofia de Knute Rockne de que «todos adoran al ganador, pero no tienen
tiempo para el perdedor», lo inspir6 para esforzarse tanto en su trabajo que lo eligieron
vicepresidente de la compafiia, un puesto que muchos hombres estarian muy orgullosos
de alcanzar tras diez afios de leales esfuerzos. Halpin consiguié eso en poco mas de seis
meses.

Uno de los puntos importantes que intento destacar con esta forma de ver las cosas es
gue escalamos hasta las posiciones mas elevadas o nos quedamos abajo debido a
condiciones que podemos controlar, si lo deseamos.

SUS SOCIOS PUEDEN SER INAPRECIABLES

También estoy tratando de poner de relieve otro asunto, y es el siguiente: jtanto el éxito
como el fracaso son, en gran medida, el resultado de la costumbre! No me cabe la menor
duda de que la estrecha asociacion de Dan Halpin con el mejor equipo de Estados Unidos
planté en la mente de Halpin el mismo tipo de deseo por destacar que hizo del Notre
Dame un equipo mundialmente famoso. Desde luego, hay algo en la idea del culto al lider
gue resulta util, en el supuesto de que uno admire a los ganadores.

Mi creencia en la teoria de que las asociaciones comerciales son factores vitales, tanto en
el fracaso como en el éxito, fue claramente demostrada cuan do mi hijo Blair estuvo
negociando con el sefior Halpin su puesto de trabajo. Halpin le ofrecié un salario inicial de
mas o menos la mitad de lo que hubiera obtenido en una compafia rival. Yo ejerci mi
presibn como padre para inducirlo a aceptar su trabajo junto a Halpin, porque estoy
convencido de que la estrecha asociacién con alguien que se niega a comprometerse con
circunstancias que no son de su agrado es un bien que nunca se puede calcular en
dinero.



Estar «abajo» es hallarse en un sitio pesado, inaprovechable y monétono para cualquiera.
Por eso me he tomado tiempo para describir la forma en que los comienzos desde abajo
se pueden eludir con una adecuada planificacién.

HAGA QUE SUS IDEAS RINDAN BENEFICIOS POR MEDIO DEL CONOCIMIENTO
ESPECIALIZADO

La mujer que preparé el «Plan de ventas de servicios personales» para su hijo recibe
ahora cartas de todas las partes del pais en las que le piden su cooperacién para preparar
planes similares para otros que desean vender sus servicios personales por mas dinero.
No debe suponerse que su plan consista s6lo en una politica de ventas inteligente,
mediante la cual ayuda a hombres y a mujeres a pedir y recibir mas dinero por los mismos
servicios por los que hasta ahora habian ganado menos. Se hace cargo de los intereses
del contratante, ademas de los del vendedor de los servicios personales, y prepara sus
planes para que el empleador reciba un valor rotundo por el dinero adicional que paga.

Si usted tiene imaginacién, y busca una salida mas aprovechable para sus servicios
personales, esta sugerencia puede ser el estimulo que ha estado buscando. La idea es
capaz de proporcionarle unas entradas mucho mayores que las del médico, el ingeniero o
el abogado «estandar», cuya educacién ha requerido varios afios de universidad.

iNo existe un precio fijo para las buenas ideas! Detras de todas las ideas hay
conocimientos especializados. Por desgracia, para aquellos que no encuentran rigueza en
abundancia, el conocimiento especializado es mas abundante y se adquiere con mas
facilidad que las ideas. Debido a esta verdad universal, hay una gran demanda y
oportunidades cada vez mayores para las personas capaces de ayudar a hombres y
mujeres a vender ventajosamente sus servicios personales. La capacidad entrafia
imaginacion, cualidad necesaria para combinar los conocimientos especializados con las
ideas en forma de planes organizados, pensados para alcanzar la riqueza.

Si usted tiene imaginacion, este capitulo puede presentarle una idea que alcance para
servirle como comienzo de las riguezas que desea. Recuerde que la idea es la pieza
principal. Los conocimientos especializados se pueden encontrar a la vuelta de la
esquina, jde cualquier esquina!l



6
La imaginacion
EL TALLER DE LA MENTE

El quinto paso hacia la riqueza

La imaginacién es el taller donde se plasman todos los planes creados por el hombre. Al
impulso, al deseo, se les da forma, perfil y accion mediante la ayuda de la facultad
imaginativa de la mente.

Se ha dicho que el hombre es capaz de crear cualquier cosa que pueda imaginatr.
Mediante la ayuda de su facultad imaginativa, el hombre ha descubierto y dominado mas
fuerzas de la naturaleza durante los ultimos cincuenta afios que durante la historia de todo
el género humano anterior a esos cincuenta afios. Ha conquistado el espacio aéreo tan
cabalmente que los pajaros resultan pobres competidores. Ha analizado y pesado el sol a
una distancia de millones de kildbmetros y ha determinado, por medio de la imaginacion,
los elementos que lo componen. Ha aumentado la velocidad de locomocion hasta poder
viajar a velocidades de mas de mil kilbmetros por hora.

La Unica limitacién del hombre, en su facultad de razonamiento, es el grado de desarrollo
de su imaginaciéon y el uso que haga de ella. Todavia no ha alcanzado la cuspide del
desarrollo y del uso de su facultad imaginativa. Apenas ha descubierto que la tiene, y tan
s6lo ha comenzado a usarla de una manera muy elemental.

DOS FORMAS DE IMAGINACION
La facultad imaginativa funciona de dos maneras. Una se conoce con el nombre de
«imaginacion sintética», y la otra, como la «imaginacion creativa».

La imaginacion sintética

Por medio de esta facultad, uno puede compaginar viejos conceptos, ideas o planes en
nuevas combinaciones. Esta facultad no crea. Funciona con el material de la experiencia,
la educacion y la observacién con que se la alimenta. Es la facultad que mas usa el
inventor, con la excepcion del «genio», que recurre a la imaginacion creativa cuando no
puede resolver su problema mediante la imaginacion sintética.

La imaginacion creativa

A través de la facultad de la imaginacion creativa la mente finita del hombre tiene
comunicacion directa con la Inteligencia Infinita. Es la facultad mediante la cual se reciben
los «presentimientos» y las «inspiraciones». Por medio de esta facultad, un individuo
puede «sintonizarse» 0 comunicarse con el subconsciente de otros hombres.

La imaginacion creativa funciona de forma automatica, de la manera que se describe en
paginas siguientes. Esta facultad funciona sélo cuando la mente consciente esta
trabajando a un ritmo extremadamente rapido, como, por ejemplo, cuando es estimulada
por medio de la emocién de un deseo poderoso.

La facultad creativa se vuelve mas alerta en proporcion con el desarrollo que adquiere a
través del uso. Los grandes lideres de los negocios, la industria y las finanzas, y los
grandes artistas, musicos, poetas y escritores han llegado al lugar que ahora ocupan
porque han desarrollado la facultad de la imaginacion creativa.

Tanto la imaginacién creativa como la sintética se agudizan cada vez mas por el uso, de
la misma forma que lo hace cualquier musculo u érgano del cuerpo.

El deseo es sélo un pensamiento, un impulso. Es nebuloso y efimero. Es abstracto, y no
tiene valor hasta que se ha transformado en su contrapartida fisica. Si bien la imaginacion
sintética es la que se usara con mas frecuencia en el proceso de transformar el impulso



del deseo en dinero, usted debe tener presente el hecho de que puede afrontar
circunstancias y situaciones que exijan el empleo de la imaginacién creativa.

EJERCITE SU IMAGINACION

Su facultad imaginativa puede haberse debilitado a causa de la falta de actividad. Se la
puede revivir y estimular mediante el uso. Esta facultad no muere, aunque puede llegar a
la inactividad total por falta de uso.

Centre su atencion en el desarrollo de la imaginacion sintética porque es la facultad que
usted usara mas en el proceso de convertir el deseo en dinero.

La transformacion del impulso intangible, del deseo, en una realidad tangible, el dinero,
exige el uso de un plan o mas. Este plan debe realizarse con la ayuda de la imaginacion,
y, sobre todo, con la facultad sintética.

Léase todo el libro, y luego vuelva a este capitulo, y empiece en seguida a poner a
trabajar la imaginacion en la construccion de un plan, o planes, para la transformacién de
su deseo en dinero. Casi en cada capitulo se han dado detalladas instrucciones para
elaborarlos. Siga las instrucciones que mejor se ajusten a sus necesidades. Ponga su
plan por escrito, si todavia no lo ha hecho. En el momento en que complete eso, habra
dado forma definitiva y concreta a un deseo intangible. Lea una vez mas el enunciado
anterior. Léalo en voz alta, muy lentamente, y, a medida que lo hace, recuerde que en el
momento en que reduce la afirmacion de su deseo y planifica su realizacion sobre un
papel, ha dado el primero de una serie de pasos que le permitirAn convertir ese
pensamiento en su contrapartida fisica.

LAS LEYES QUE CONDUCEN A LA FORTUNA

La Tierra sobre la que usted vive y todas las otras cosas materiales son el resultado de
los cambios de la evolucion, mediante los cuales las particulas microscépicas de materia
se han organizado y acomodado de una manera ordenada.

Por otra parte (y esta afirmacion es de fundamental importancia), este planeta, cada una
de los miles de millones de células del cuerpo de usted, y cada atomo de materia,
empiezan como una forma intangible de energia.

iEl deseo es el impulso del pensamiento! Los impulsos del pensamiento son formas de la
energia. Cuando empieza a acumular dinero con un impulso del pensamiento, el deseo,
usted esta poniendo a su servicio el mismo «material» que la naturaleza emple6 para
crear este planeta y todas las formas materiales del universo, incluido el cuerpo y el
cerebro en los que los impulsos de pensamiento funcionan.

Usted puede amasar una fortuna mediante la ayuda de leyes que son inmutables. Pero
primero debe familiarizarse con esas leyes, y aprender a usar las. A través de la
repeticion, y ofreciendo la descripcidn de estos principios desde todos los angulos
concebibles, el autor desea revelarle el secreto mediante el cual se han conseguido todas
las grandes fortunas. Por extrafio y paradojico que pueda parecer, el «secreto» no es tal.
La propia naturaleza nos lo pone delante, en la Tierra donde vivimos, en las estrellas, en
los planetas suspendidos en sus orbitas, en los elementos que nos rodean, y en todas las
formas de vida que tenemos a nuestro alcance.

Los principios que presentamos a continuacion le abrirdn el camino a la comprension de
la imaginacion. Asimile los que consiga entender, a medida que lee por primera vez esta
manera de ver las cosas; luego, cuando relea el texto y lo estudie de nuevo, descubrira
gue ha pasado algo que clarifica las cosas y le da una comprensién mas amplia de todo.
Pero, sobre todo, no se detenga, no dude en sus estudios de estos principios, hasta que
haya leido el libro al menos unas tres veces, porque, para entonces, ya no querra
detenerse.

COMO HACER USO PRACTICO DE LA IMAGINACION
Las ideas son el punto inicial de todas las fortunas. Las ideas son productos de la
imaginacion. Examinemos algunas bien conocidas que han dado origen a fortunas



inmensas, en la esperanza de que estos ejemplos transmitiran la informacién precisa de
lo que se refiere al método a través del cual se puede utilizar la imaginacion para
acumular riquezas.

LA TETERA ENCANTADA

Hace cincuenta afios, un viejo médico rural se fue a caballo hasta el pueblo, até su
montura, entrod sigilosamente en la drogueria por la puerta trasera y empezo a «regatear»
con el joven dependiente. Durante mas de una hora, tras el mostrador, el viejo doctor y el
dependiente hablaron en voz baja. Después, el doctor sali6. Fue hasta el caballo y
regreso a la tienda con una gran tetera antigua, y con una paleta de madera (que se
usaba para revolver el contenido de la tetera), y las depositd en la parte trasera de la
tienda.

El dependiente inspecciond la tetera, buscé en su bolsillo interior, sacé un rollo de billetes
y se lo alargé al doctor. El rollo contenia quinientos dolares, jtodos los ahorros del
dependiente! El doctor le dio un trocito de papel en el que aparecia escrita la formula
secreta. jLas palabras de aquel trozo de papel bien valian el rescate de un rey! jPero no
para el doctor! Esas palabras magicas eran necesarias para que la tetera empezara a
hervir, pero ni el doctor ni el joven dependiente sabian qué fortunas fabulosas estaban
destinadas a brotar de aquella tetera.

El viejo médico estaba contento de vender esos objetos por quinientos dolares. El
dependiente se arriesgaba mucho apostando todos sus ahorros a un trocito de papel y a
una tetera vieja. Nunca habia sofiado que su inversion comenzaria con una tetera que
rebosaria de oro y que un dia sobrepasaria el milagroso fenbmeno de la lampara de
Aladino.

iLo que el dependiente habia comprado en realidad era una idea!

La vieja tetera, y la cuchara de madera y el mensaje secreto escrito en el trocito de papel
eran cosas incidentales. Las curiosas cualidades de aquella tetera empezaron a
manifestarse después de que su nuevo propietario mezclara, segun las instrucciones
secretas, un ingrediente sobre el cual el doctor no sabia nada.

Trate de descubrir qué fue lo que el joven afiadié al mensaje secreto, que hizo que la
tetera rebosara de oro. Esta es una historia de hechos, méas extrafios que la ficcion, de
hechos que se inician en la forma de una idea.

Echemos una ojeada a las vastas fortunas que esta idea ha producido. Ha rendido, y
sigue rindiendo, fortunas inmensas a hombres y mujeres que se ocupan de cultivar cafia
de azucar y de refinar y comercializar el azucar.

La vieja tetera consume, anualmente, millones de botellas, proporcionando trabajo a un
enorme numero de trabajadores del vidrio. La vieja tetera da empleo a un ejército de
dependientes, taquigrafos, escritores y expertos en publicidad en toda la nacién. Ha
obtenido fama y fortuna para muchisimos artistas que han creado cuadros magnificos que
describen el producto.

La vieja tetera ha convertido un pequefio pueblo del sur de los Estados Unidos en la
capital surefla de los negocios, donde ahora beneficia directa o indirectamente cada
negocio y casi a cada residente de la ciudad.

La influencia de esta idea beneficia ahora a todas las ciudades civilizadas del mundo,
vertiendo un flujo continuo de oro para todo aquel que la toca.

El oro de la tetera construye y mantiene una de las universidades mas importantes del sur
de los Estados Unidos, donde millares de jévenes reciben el entrenamiento esencial para
el éxito.

Si el producto de esa vieja tetera de bronce pudiera hablar, nos contaria escalofriantes
historias de novela, en todos los idiomas. Novelas de amor, novelas de negocios, novelas
de hombres y mujeres profesionales, que se ven estimulados a diario por ese producto. El
autor esta seguro de una de esas novelas por lo menos, pues tiene parte en ella, y todo
empezd no muy lejos de donde el dependiente le compré al médico la vieja tetera. Alli fue
donde el autor conocié a su esposa, y ella le hablé por primera vez de la tetera



encantada. Era el producto de aquella tetera lo que estaban bebiendo cuando él le pidi6
gue lo aceptase «para lo mejor o lo peor».

Sea usted quien fuere, viva en donde viva, y sea cualquiera la ocupacién a la que se
dedique, recuerde en el futuro, cada vez que vea las palabras Coca Cola, que su vasto
imperio de riqueza e influencia ha surgido de una sola idea, y que el misterioso
ingrediente con que el dependiente de la drogueria -Asa Candler- mezcld la férmula
secreta era... jla imaginacion! Deténgase a pensar en ello por un momento.

Recuerde, ademas, que los pasos hacia la riqueza que se describen en este libro han sido
los medios por los que la influencia de Coca-Cola se ha extendido a cada ciudad, pueblo,
aldea y encrucijada del mundo, y que cualquier idea que usted pueda crear, tan buena 'y
meritoria como la Coca-Cola, tiene la posibilidad de duplicar el récord de ese refresco
mundialmente difundido.

QUE HARIA YO SI TUVIESE UN MILLON DE DOLARES

Esta historia demuestra la veracidad de aquel antiguo adagio: «Donde hay una voluntad,
hay un camino». Esto me lo decia ese apreciado educador y clérigo, el extinto Frank W.
Gunsaulus, que comenz0 su carrera de predicador en los corrales de ganado de la region
de Chicago.

Mientras el doctor Gunsaulus estudiaba en la universidad, observdé muchos defectos en
nuestro sistema educativo, defectos que creia que podria corregir, si fuera director de un
colegio.

Se propuso organizar un nuevo colegio donde llevar a cabo sus propias ideas, sin los
obstaculos de los métodos ortodoxos de la educacion. jNecesitaba un millon de dolares
para poner su proyecto en marcha! ¢Hacia dénde necesitaria tender las manos para
obtener semejante suma de dinero? Esa era la pregunta que absorbi6 la mayor parte de
las reflexiones de ese joven y ambicioso predicador.

Pero no parecia que consiguiese progreso alguno. Todas las noches se acostaba
pensando en lo mismo, y al dia siguiente se levantaba con la misma idea. Siguié dandole
vueltas, hasta que se convirtié en una obsesion.

Al ser un filésofo ademas de un predicador, el doctor Gunsaulus reconocia, tal como
todos aquellos que tienen éxito en la vida, que un propésito definido es el punto inicial
desde donde se ha de comenzar. Reconocia, ademas, que esa definicion del propdsito
adquiere animacion, vida y poder cuando esta respaldada por un deseo ardiente de
traducir ese propdsito en su equivalente material.

El conocia todas esas grandes verdades, y, sin embargo, no sabia dénde, ni cémo
encontrar un millon de doélares. El procedimiento natural hubiera sido ceder y olvidarse del
asunto, diciendo: «En fin, mi idea es buena, pero no puedo hacer nada con ella porque
nunca podra producir un millén de dolares». Eso es exactamente lo que la mayoria de la
gente hubiese dicho, pero no es lo que el doctor Gunsaulus dijo. Lo que dijo e hizo son
cosas tan importantes que ahora se lo presento al lector, para que él mismo sea quien lo
explique.

«Un sabado por la mafiana me senté en mi habitacidon pensando maneras de conseguir el
dinero necesario para llevar a cabo mis planes. Durante casi dos afios habia estado
pensando, jpero no habia hecho otra cosa que pensar!

»iHabia llegado el momento de la accion!

»En aquel momento decidi que reuniria ese millon de dolares en el plazo de una semana.
¢, Como? Eso no me preocupaba. Lo mas importante era la decision de conseguirlo en un
plazo determinado, y quiero destacar que en el instante en que alcancé esa decision, una
extrafia sensacion de seguridad se apoderé de mi, de una manera que jamas habia
experimentado. Algo en mi interior parecia decir: "¢, Por qué no has tomado esa decision
antes? Hace tiempo que ese dinero te espera”.

»L0s acontecimientos se precipitaron. Llamé a los periddicos y anuncié que a la mafiana
siguiente pronunciaria un sermon titulado "Qué haria si tuviese un millén de ddlares".



»Me puse a trabajar de inmediato en el sermon, pero debo decir, con franqueza, que la
tarea no era dificil, porque habia estado preparandolo durante casi dos afos.

»Mucho antes de la medianoche lo habia terminado. Me fui a la cama y me dormi con un
sentimiento de confianza, porque podia verme a mi mismo en posesion del millon de
dolares.

»A la mafiana siguiente me levanté temprano, me meti en el bafo, lei el serméon y me
arrodillé para pedir que mi sermon despertara la atencion de alguien que me
proporcionase el dinero que necesitaba.

»Mientras estaba rezando volvi a sentir la seguridad de que el dinero estaba a punto de
aparecer. En mi excitacion, sali sin el sermén, y no descubri mi descuido hasta que
estuve en el pulpito, dispuesto a leerlo.

»Era demasiado tarde para volver por mis notas, iy fue una suerte que no pudiese
hacerlo! En vez de las notas, mi propio subconsciente me proporcioné el material que
necesitaba. Cuando me puse de pie pronunciar mi sermon, cerré los ojos y hablé con todo
el corazon y el alma de mis suefios. No sélo hablé para mi audiencia, también me dirigi a
Dios. Dije lo que haria con un millon de délares, si Alguien me pusiera esa suma en las
manos. Describi el plan que habia ideado para organizar una gran institucién educacional,
en la que la gente joven aprenderia a hacer cosas practicas, al mismo tiempo que
acumulaban conocimientos.

»Cuando terminé y me senté, un hombre se levanté lentamente de su asiento, a unas tres
filas de los asientos traseros, y se acercO al pulpito. Me pregunté qué pensaria hacer.
Entré en el pulpito, me tendié la mano y me dijo: "Reverendo, su sermén me ha gustado.
Creo que puede hacer todo lo que usted ha dicho que haria si tuviera un millon de
dolares. Para demostrarle que creo en usted y en su sermén, si viene a mi oficina mafiana
por la mafiana, le daré el millén de délares. Me llamo Phillip D. Armour".»

El joven Gunsaulus acudi6 a la oficina del sefior Armour y le dieron el millén de doélares.
Con ese dinero fundo6 el Armour Institute of Technology, que en la actualidad se conoce
como lllinois Institute of Technology.

El millén de ddélares necesario surgid6 como resultado de una idea. Detrds de esa idea
estaba el deseo que el joven Gunsaulus habia abrigado en su interior durante casi dos
afos.

Observe este importante hecho: consiguié el dinero al cabo de treinta y seis horas de
haber alcanzado la decision definitiva de obtenerlo jy de decidir un plan definido para ello!
No habia nada nuevo ni peculiar en la vaga idea del joven Gunsaulus en lo que se referia
al millon de délares, y en sus débiles deseos de conseguirlo. Otros antes que él, y
muchos mas desde entonces, han tenido pensamientos similares. Pero hubo algo muy
especial y diferente en cuanto a la decision que alcanzé aquel sabado memorable,
cuando dejo de lado toda indecision, y se dijo, convencido: «Conseguiré ese dinero en el
plazo de una semana». Ademas, jel principio por el cual el doctor Gunsaulus obtuvo el
millén de dolares todavia tiene vigencia! jEsta a su disposicion! La ley universal funciona
hoy con tanta eficacia como cuando el joven predicador la empleé de manera tan
provechosa.

COMO TRANSMUTAR LAS IDEAS EN DINERO EFECTIVO

Observe que Asa Candler y el doctor Frank Gunsaulus tenian una caracteristica en
comun. Ambos conocian la sorprendente verdad de que las ideas se pueden transmutar
en dinero efectivo por medio del poder de un propdésito definido, y de unos planes
concretos.

Si usted es de los que creen que el trabajo duro y la honradez, por si solos, le
proporcionaran riqueza, jesta muy equivocado! La riqueza, cuando aparece en grandes
cantidades, nunca es so6lo como resultado del trabajo duro. Cuando aparece, la riqueza es
el resultado de exigencias definidas, basadas en la aplicacion de planes definidos, y
nunca se debe a la suerte ni al azar.



Una idea es un impulso de pensamiento que incita a la accibn por medio de un
llamamiento a la imaginacién. Todos los vendedores expertos saben que, cuando las
mercaderias no se pueden vender, las ideas si. Los vendedores del montdn lo ignoran, vy,
precisamente por eso, son «del monton».

Un editor de libros baratos hizo un descubrimiento de gran valor para todos los editores
en general. Aprendié que mucha gente compra el titulo y no el contenido de los libros. Por
el solo hecho de cambiar el titulo a un libro que no se vendia, sus ventas aumentaron en
mas de un millébn de ejemplares. Las «tripas», como es llamada en la jerga de los editores
la parte que queda entre las cubiertas, no habian cambiado. Se limitaron a arrancar las
cubiertas en que figuraba el titulo que no se vendia, para aplicar a los ejemplares una
cubierta nueva con un titulo que tenia un valor mas «taquillero». Por sencilla que pueda
parecer, jésa era una verdadera idea! Era imaginacion.

No existe un precio estandar para las ideas. El creador de ideas pone su propio precio, Yy,
si es listo, logra imponerlo.

La historia de casi cada fortuna comienza el dia en que el creador y el vendedor de ideas
se conocen y empiezan a trabajar en armonia. Carnegie se rodeé de hombres capaces de
todo lo que él no podia hacer, hombres que creaban ideas, y hombres que ponian esas
ideas en practica, y tanto él como los demas llegaron a ser fabulosamente ricos.

Hay millones de personas que se pasan la vida esperando un «golpe de suerte»
favorable. Tal vez eso pueda proporcionarnos una oportunidad, pero el plan mas seguro
consiste en no depender de la suerte. Un «golpe de suerte» favorable fue lo que me
ofrecid la mejor oportunidad de mi vida, pero tuve que dedicar veinticinco afios de
esfuerzos en una misma direccién para que esa oportunidad se convirtiese en algo real.

El «golpe de suerte» consistié en conocer a Andrew Carnegie y obtener su cooperacion.
En aquella ocasion, Carnegie me sugirio la idea de organizar los principios de los logros y
los triunfos en una filosofia del éxito. Miles de personas han aprovechado los
descubrimientos que se han hecho durante estos Ultimos veinticinco afios de
investigacion, y se han acumulado varias fortunas mediante la aplicacién de esta filosofia.
El comienzo fue sencillo. Era una idea que cualquiera hubiera podido poner en practica.

El golpe de suerte favorable surgié con Carnegie, pero ¢qué hay de la determinacion, la
definicion de los propdsitos y el deseo de alcanzar el objetivo, y el esfuerzo perseverante
de veinticinco afios? No era un deseo ordinario el que sobrevivié a los contratiempos, a
los desalientos, a los fracasos temporales, a las criticas y a los constantes recordatorios
de que aquello era una «pérdida de tiempo». jEra un deseo ardiente! jUna obsesion!
Cuando Carnegie me sugirio la idea por primera vez, fue alimentada, alentada y abrigada
para mantenerla viva. Gradualmente, la idea llegd a ser gigante por su propio poder, y
entonces me alimentd, me alentdé y me condujo. Las ideas son asi. Primero nosotros les
damos vida, accién y orientacion, y luego ellas adquieren su propio poder y arrasan con
cualquier tipo de oposicion.

Las ideas son fuerzas intangibles, pero tienen mas poder que el cerebro fisico en donde
nacen. Tienen el poder de seguir viviendo, aun después de que el cerebro que las ha
creado haya regresado al polvo.



7
La planificacion organizada
LA CRISTALIZACION DEL DESEO EN ACCION

El sexto paso hacia la riqgueza

Usted acaba de aprender que todo lo que el hombre crea o adquiere empieza bajo la
forma de un deseo, un deseo que se asume desde su primera aparicion y va desde lo
abstracto hasta lo concreto, en el taller de la imaginacion, donde se crean y se organizan
planes para su transicion.

En el segundo capitulo se le instruyé para que diese seis pasos muy definidos, como
primer movimiento hacia la transmutacion del deseo de dinero en su equivalente fisico.
Uno de esos pasos es la formacion de un plan, o planes, definido y practico, mediante el
cual esa transformacion puede llevarse a cabo.

Ahora recibira instrucciones sobre como construir planes que sean practicos:

a) Aliese con un grupo de tantas personas como pueda necesitar para la creacion y
ejecucion de su plan para la acumulacién de dinero, haciendo uso del principio del
«trabajo en equipo», que se describe en un préximo capitulo. La sumisidén a este principio
es esencial. No lo desatienda.

b) Antes de haber formado su «equipo de trabajo», decida ventajas y beneficios que usted
puede ofrecer a cada miembro de su grupo a cambio de su cooperacion. Nadie trabajara
indefinidamente sin alguna forma de compensacion. Ninguna persona inteligente exigira ni
esperara que otra trabaje sin una compensacion adecuada, aunque ésta no siempre se
encuentre en forma de dinero.

c) Acuerde reunirse con los miembros de su equipo de trabajo por lo menos un par de
veces por semana, y mas a menudo si es posible, hasta que hayan puesto a punto el plan
necesario para la acumulacion de dinero.

d) Mantenga una perfecta armonia entre usted y los miembros del equipo. Si no consigue
ajustarse a esta instruccion al pie de la letra, se topara con el fracaso. El principio del
«trabajo en equipo» no se obtiene donde la armonia perfecta no reina.

Tenga presentes estos hechos:

Primero: usted esta comprometido en una empresa de gran importancia para usted. Si
guiere asegurarse el éxito, ha de tener planes que sean infalibles.

Segundo: debe contar con la ventaja de la experiencia, la educacion, la capacidad innata
y la imaginacién de otras mentes. Esto esta en armonia con los métodos que siguen todas
las personas que han acumulado grandes fortunas. Ningun individuo tiene suficiente
experiencia, educacion, capacidad innata y conocimientos para garantizar la acumulacion
de una gran fortuna sin la cooperacién de otras personas. Cada plan que usted adopte en
la empresa de acumular riquezas debe ser la creacién conjunta de usted y los demas
miembros del «equipo de trabajo». Usted puede originar sus propios planes, tanto en
partes como en su totalidad, pero asegurese de que esos planes sean verificados y
aprobados por su «equipo de trabajo».

S| SU PRIMER PLAN FRACASA, iINTENTE OTRO!

Si el primer plan que usted adopta no funciona con éxito, cambielo por uno nuevo; si este
nuevo plan tampoco funciona, vuelva a cambiarlo por otro, y asi sucesivamente hasta que
encuentre un plan que dé resultado. Aqui se encuentra la causa principal de que la
mayoria de los hombres tope con el fracaso, debido a su falta de perseverancia en la
creacion de nuevos planes para sustituir los que no funcionan. EI hombre mas inteligente
no puede tener éxito en la acumulacién de dinero (ni en ninguna otra empresa) sin contar
con planes que sean practicos y viables. Tenga presente este hecho, y, cuando sus



planes fallen, recuerde que un fracaso temporal no es lo mismo que un fracaso
permanente. Un fracaso indica sélo que los planes no eran buenos. Haga otros. Vuelva a
empezar todo de nuevo.

El fracaso temporal debe significar sélo una cosa: la certidumbre de que hay algo que no
funciona en lo planificado. Millones de hombres se pasan la vida en la miseria y en la
pobreza porque les falta un buen plan mediante el cual acumular una fortuna.

Ninglin hombre esta vencido mientras él mismo no se rinda en su propia mente.

Hames J. Hill se topd con fracasos temporales la primera vez que se propuso reunir el
capital necesario para trazar un ferrocarril de Este a Oeste de Estados Unidos, pero él
también convirtio el fracaso en victoria con la utilizacién de nuevos planes. Henry Ford
conocio el fracaso temporal, no solo al principio de su carrera en el mundo del automévil,
sino después de haber estado en lo mas alto del éxito. Concibié otros planes, y siguio
avanzando hacia la victoria econémica.

Vemos hombres que han acumulado grandes fortunas; pero, a menudo, sélo
reconocemos sus triunfos, y pasamos por alto los fracasos temporales que han tenido que
superar antes de «llegar».

Ningun seguidor de esta filosofia puede esperar de manera razonable que acumulara una
fortuna sin experimentar «fracasos temporales». Cuando el fracaso sobreviene, acéptelo
como una sefial de que sus planes no son buenos, haga otros, y encaminese de nuevo
hacia su objetivo anhelado. Si pierde interés antes de haber alcanzado su objetivo, usted
es una persona que abandona con facilidad. Recuerde que los que abandonan nunca
ganan..., y un ganador nunca abandona. Copie esta frase en un papel, en letras bien
grandes, y pongala donde pueda verla todas las noches antes de acostarse, y todas las
mafanas antes de ir a trabajar.

Cuando empiece a elegir miembros para su equipo de trabajo, procure elegir aquellos que
no se tomen el fracaso muy en serio.

Algunas personas creen tontamente que sélo el dinero puede generar dinero. jEsto no es
verdad! El deseo, transmutado en su equivalente monetario, a través de los principios que
presentamos aqui, es el agente por medio del cual se «hace» el dinero. El dinero, en si,
no es mas que materia inerte. No se puede mover, no piensa, ni habla, jpero puede «oir»
cuando, un hombre que lo desee, lo llama!

PLANIFICACION DE LA VENTA DE SERVICIOS PERSONALES

La planificacion inteligente es esencial para el éxito de cualquier empresa ideada con el
fin de acumular riquezas. Aqui encontrara explicaciones detalladas para quienes tienen
gue empezar la acumulacion de riquezas por el procedimiento de vender sus servicios
personales.

Debe de ser muy alentador saber que casi todas las grandes fortunas empezaron en
forma de compensacion por servicios personales prestados, o por la venta de ideas. ¢ Qué
mas, aparte de las ideas y de los servicios personales, tiene alguien sin propiedades para
ofrecer a cambio de la riqueza?

CASI TODOS LOS LIDERES EMPIEZAN COMO SEGUIDORES

Hablando en general, en el mundo hay dos tipos de personas. A unas se las conoce como
lideres, y a otras como seguidores. Decidase desde un principio si se propone llegar a ser
un lider en su vocacion elegida o continuara siendo un asistente. La diferencia en las
compensaciones es enorme. El asistente no puede esperar de manera razonable recibir la
misma compensacion que el lider, aunque muchos seguidores cometen el error de
esperar la misma remuneracion.

No es ninguna desgracia ser asistente. Por otra parte, tampoco tiene mérito alguno seguir
siéndolo. Casi todos los grandes lideres empezaron en el puesto de los seguidores.
Llegaron a ser grandes lideres porque eran seguidores inteligentes. Con muy pocas
excepciones, el hombre que no pueda estar a las 6rdenes de un lider de manera
inteligente, nunca llegara a ser un lider eficaz. En cambio, el hombre que pueda seguir



inteligentemente a un lider es quien desarrolla con mayor rapidez la capacidad para ser
lider. Un seguidor inteligente tiene muchas ventajas; entre ellas, la oportunidad de adquirir
conocimientos de su lider.

LAS CARACTERISTICAS PRINCIPALES DEL LIDER

Los factores siguientes son importantes en todo lider:

1. Valor inquebrantable, basado en el conocimiento de si mismo y de la propia ocupacioén.
Ningun seguidor desea ser dominado por un lider falto de confianza en si mismo y de
coraje. Ningun seguidor inteligente puede estar mucho tiempo dominado por un lider asi.
2. Autocontrol. EI hombre que es incapaz de controlarse, nunca podra controlar a los
demés. EIl autocontrol es un ejemplo poderoso para los seguidores, que los mas
inteligentes emularan.

3. Un claro sentido de la justicia. Sin un sentido de lo que es justo y de la justicia, ningun
lider puede dirigir a sus seguidores y mantener su respeto.

4. Precision en las decisiones. EI hombre que vacila en sus decisiones demuestra que no
esta seguro de si mismo, y no puede conducir a otros con éxito.

5. Exactitud en los planes. El lider que tiene éxito debe planificar su trabajo, y trabajar su
plan. Un lider que se mueve por conjeturas, a 0jo, sin planes practicos ni precisos, es
comparable a un barco sin timén. Tarde o temprano acabara contra los arrecifes.

6. El habito de hacer mas de lo que le corresponde. Uno de los inconvenientes del
liderazgo es el hecho de que el lider debe estar dispuesto a hacer mas de lo que exige a
sus seguidores.

7. Una personalidad agradable. Ninguna persona desalifiada y descuidada puede llegar a
ser un lider eficaz. La categoria de lider requiere respeto.

Los seguidores no respetaran a un lider que no se destaque en todos los factores que
conforman una personalidad agradable.

8. Simpatia y comprension. El lider de éxito debe ser simpatico con sus seguidores.
Ademas de ser comprensivo con ellos y con sus problemas.

9. Dominio del detalle. Un liderazgo eficaz exige el dominio de los detalles de la posicion
del lider.

10. Disposicion a asumir toda la responsabilidad. El lider de éxito debe estar dispuesto a
asumir la responsabilidad por los errores y los descuidos de sus seguidores. Si trata de
eludir esta responsabilidad, dejard de ser el lider. Si uno de sus seguidores comete un
error, y queda como un incompetente, el lider debe considerar que él es quien ha fallado.
11. Cooperacion. El lider de éxito debe comprender y aplicar el principio del esfuerzo
cooperativo y ser capaz de impulsar a sus seguidores a hacer lo mismo. El liderazgo
requiere poder, y el poder exige cooperacion.

Hay dos formas de liderazgo. La primera, mucho mas eficaz, es el liderazgo con el
consentimiento y la simpatia de los seguidores. La segunda, el liderazgo por la fuerza, sin
el consentimiento ni la simpatia de los seguidores.

La historia esta llena de pruebas de que el liderazgo por la fuerza no perdura. La caida y
la desaparicién de dictadores y de reyes es significativa. Indica que la gente no acatara
indefinidamente un lide-razgo por la fuerza.

Napoleén, Mussolini, Hitler fueron ejemplos de lideres por la fuerza. Su liderazgo ha
pasado. El liderazgo con el consentimiento de los seguidores es el Unico perdurable.

Los hombres pueden acatar temporalmente un liderazgo por la fuerza, pero no lo haran
por su propia voluntad.

La nueva marca del liderazgo abarcara los once factores descritos en este capitulo,
ademas de algunos otros. EI hombre que haga de ellos la base de su liderazgo encontrara
abundantes oportunidades de liderar en todos los érdenes de la vida.



LAS DIEZ CAUSAS PRINCIPALES DEL FRACASO EN EL LIDERAZGO

Llegamos ahora a los principales errores de los lideres que fracasan, porque saber lo que
hay que hacer es tan importante como saber lo que no hay que hacer.

1. Incapacidad para organizar detalles. Un liderazgo eficiente requiere capacidad para
organizar y controlar los detalles. Ningun lider genuino esta jamas «demasiado ocupado»
para hacer cualquier cosa que se le pueda pedir en su condicion de lider. Cuando un
hombre, ya sea en calidad de lider o de asistente, admite que esta «demasiado ocupado»
para cambiar de planes, o para prestar atencidn a una emergencia, esta admitiendo su
incompetencia. El lider de éxito debe ser quien controle todos los detalles relacionados
con su posicion. Esto significa, por supuesto, que ha de adquirir el habito de relegar los
detalles a asistentes capaces.

2. Mala disposicion para prestar servicios modestos. Los lideres realmente grandes estan
siempre dispuestos, cuando la ocasion lo exige, a llevar a cabo

cualquier tipo de labor que se les pida que hagan. Que «el mejor de entre vosotros sera el
sirviente de todos» es una verdad que todos los lideres capaces observan y respetan.

3. Expectativas de gratificacién por lo que «sabenx, y no por lo que hacen con aquello que
saben. El mundo no paga a los hombres por lo que «saben».

Les pagan por lo que hacen, o impulsan a hacer a otros.

4. Temor ante la competencia de los seguidores. El lider que teme que uno de sus
seguidores pueda ocupar su puesto esta practicamente condenado a ver cumplidos sus
temores tarde o temprano. El lider capaz entrena a suplentes en quienes pueda delegar, a
voluntad, cualquiera de los detalles de su posicién. S6lo de ese modo un lider puede
multiplicarse y prepararse para estar en muchos lugares, y prestar atencion a muchas
cosas al mismo tiempo. Es una verdad eterna que los hombres reciben mas paga por su
habilidad para hacer que los demas trabajen, que lo que ganarian por su propio esfuerzo.
Un lider eficiente puede, a través del conocimiento de su trabajo y del magnetismo de su
personalidad, aumentar en gran medida la eficacia de los demas, e inducirlos a rendir mas
y mejores servicios que los que rendirian sin su ayuda.

5. Falta de imaginacién. Sin imaginacion, el lider es incapaz de superar las emergencias,
y de crear planes que le permitan guiar con eficacia a sus seguidores.

6. Egoismo. El lider que reclama todo el honor por el trabajo de sus seguidores esta
condenado a generar resentimientos. El verdadero lider no exige

honor alguno. Le alegra ver que los honores, cuando los hay, son para sus seguidores,
porque sabe que la mayoria de los hombres trabajaran con mas entusiasmo por
recomendaciones y reconocimientos, que soélo por dinero.

7. Intemperancia. Los seguidores no respetan a los lideres intemperantes. Ademas, la
intemperancia en cualquiera de sus diversas formas destruye la resistencia y la vitalidad
de cualquiera que se deje llevar por ella.

8. Deslealtad. Quizas esta causa deberia encabezar la lista. El lider que no sea leal con
Su organizacion y con su equipo, con quienes estan por encima de €l y con quienes estan
por debajo, no podra mantener mucho tiempo su liderazgo. La deslealtad le sefiala a uno
como alguien que esta en el nivel del polvo que pisamos, y atrae sobre su cabeza el
desprecio que se merece. La falta de lealtad es una de las principales causas de fracaso
en todos los terrenos de la vida.

9. Acentuar la «autoridad» del liderazgo. El lider eficiente ensefia mediante el estimulo y
no intenta atemorizar a sus seguidores. El lider que trata de impresionar a sus seguidores
con su «autoridad» entra en la categoria del liderazgo por la fuerza. Si un lider lo es de
verdad, no necesitard anunciarlo, a no ser mediante su conducta, es decir, con su
simpatia, comprension y sentido de la justicia, y demostrando, ademas, que conoce su
trabajo.

10. Insistir en el titulo. El lider competente no necesita «titulos» para obtener el respeto de
sus seguidores. El hombre que insiste demasiado en su titulo, generalmente no tiene



mucho mas en qué apoyarse. Las puertas del despacho de un verdadero lider
permanecen abiertas para todos aquellos que deseen entrar, y su lugar de trabajo esta
tan libre de formalidad como de ostentacion.

Entre las causas de fracaso en el liderazgo, éstas son las mas comunes. Cualquiera de
ellas es suficiente para provocar el fracaso. Estudie cuidadosamente la lista si aspira al
liderazgo, y asegurese de no cometer ninguna de estas faltas.

ALGUNOS CAMPOS FERTILES EN LOS QUE HABRA DEMANDA DE «NUEVOS
LIDERES»

Antes de terminar con este capitulo llamaremos su atencién sobre algunos campos fértiles
donde se ha producido una declinacion del liderazgo y en los cuales el nuevo tipo de lider
puede encontrar abundancia de oportunidades.

Primero: en el campo de la politica hay una insistente demanda de nuevos lideres, una
demanda que apunta nada menos que a una emergencia.

Segundo: en el mundo de la Banca se esta produciendo una reforma.

Tercero: la industria tiene nuevos lideres. Para que pueda perdurar, el nuevo lider
industrial debe considerarse casi como un funcionario publico, cuyo deber es manejar su
empresa de manera tal que no imponga penurias a ningun individuo ni a ningun grupo.

Cuarto: el lider religioso del futuro se vera obligado a prestar mas atencién a las
necesidades temporales de sus seguidores, a la solucién de los problemas econémicos y
personales del presente, y a prestar menos atencién al pasado, que ya no existe, y al
futuro, que no ha llegado aun.

Quinto: en las profesiones del derecho, la medicina y la educacion, se necesitara una
forma de liderazgo nueva y, en alguna medida, también nuevos lideres. Esto es sobre
todo valido en el campo de la educacion. El lider en este campo debera encontrar, en el
futuro, formas y medios nuevos de enseflar a la gente la manera de aplicar el
conocimiento que se les ha impartido, ocupadndose mas de la practica y menos de la
teoria.

Sexto: en el campo del periodismo se necesitaran nuevos lideres.

Estos no son mas que algunos de los campos en que actualmente se dispone
actualmente de oportunidades para nuevos lideres y para una forma de liderazgo también
nueva. El mundo esta sufriendo rapidos cambios, y esto significa que los medios por obra
de los cuales se promueven los cambios en los habitos humanos deben adaptarse a los
cambios. Los medios que describimos aqui son los que, en mayor medida que ningun
otro, determinan la tendencia de la civilizacion.

CUANDO Y CO6MO SALIR EN BUSCA DE EMPLEO

La informacién que aqui le presentamos es el resultado neto de muchos afios de
experiencia durante los cuales miles de mujeres y de hombres fue ron ayudados a
comercializar eficazmente sus servicios.

La experiencia ha demostrado que los siguientes medios ofrecen los métodos mas
eficaces y mas directos para poner en contacto a quien necesita vender sus servicios
personales con la persona que necesita comprarlos.

1. Oficinas de empleo. Se debe tener cuidado en seleccionar sélo las de buena
reputacion, en las cuales la gerencia pueda mostrar archivos que comprueben el logro de
resultados satisfactorios. Tales oficinas son bastante escasas.

2. Anuncios en periddicos, revistas y publicaciones comerciales. Generalmente se puede
confiar en que los anuncios clasificados den resultados satisfactorios en el caso de los
gue buscan empleos en oficinas u otros cargos asalariados comunes. Los anuncios
destacados son mas deseables en el caso de quienes buscan conexiones exclusivas, y se
deben publicar en la seccion del periddico que mas facilmente haya de llamar la atencion
de la clase de patrono que uno busca. El anuncio lo debe preparar un experto, que sepa
coémo destacar las cualidades vendibles necesarias para obtener respuestas.



3. Cartas personales de presentacion, dirigidas a determinadas firmas o personas que
puedan necesitar los servicios que uno ofrece. Las cartas deben estar siempre
mecanografiadas con pulcritud, y llevar la firma manuscrita. Con la carta enviara un
resumen completo de las calificaciones del aspirante. Tanto la carta de presentacion
como el curriculum, o Esta de calificaciones, deben ser preparados por un experto.
(Véanselas instrucciones referentes ala informacién que se ha de incluir.)

4. Presentacion por intermedio de relaciones personales. Cuando sea posible, el aspirante
debe tratar de establecer contacto con un posible patrono valiéndose de las relaciones
personales. Este método es especialmente ventajoso en el caso de quienes buscan
contactos a nivel ejecutivo y no desean dar la impresion de estar «vendiéndose como
baratijas».

5. Presentacion personal. En algunos casos puede resultar mas eficaz que el aspirante
ofrezca sus servicios personalmente a sus posibles empleadores, y, de ser asi, se ha de
presentar por escrito una lista completa de las calificaciones para el cargo, dado que
suele suceder que el patrono en potencia quiere estudiar con sus socios los antecedentes
del aspirante.

LA INFORMACION QUE SE DEBE INCLUIR EN UN EXPEDIENTE ESCRITO

El expediente ha de ser preparado con tanto cuidado como un abogado prepararia el
legajo de un caso que ha de defender ante el tribunal. A menos que el aspirante tenga
experiencia en la preparacion de documentos asi, debe consultar con un experto, cuyos
servicios contratara con este fin. Los comerciantes de éxito emplean como anunciantes a
hombres y mujeres que entienden el arte y la psicologia de la presentacion de los méritos
de su mercancia, y quien tiene que vender sus servicios personales debe hacer lo mismo.
En el expediente se ha de incluir la informacion siguiente:

1. Educacién. Enuncie en forma breve, pero clara, su nivel de escolarizacion y los temas
en que se ha especializado, dando las razones para esa especializacion.

2. Experiencia. Si ya ha tenido experiencia en cargos similares al que ahora busca,
describala en detalle, dando los nombres y direcciones de sus antiguos patronos. Trate de
destacar claramente cualquier experiencia especial que pueda haber tenido y que lo
califique para adjudicarse el cargo al que aspira.

3. Referencias. Casi todas las firmas comerciales desean tener informacion completa
sobre los trabajos anteriores y antecedentes de los aspirantes que buscan cargos de
responsabilidad. Con las fotocopias de su expediente incluya copias de cartas de:

a) Patronos anteriores.

b) Profesores y maestros con quienes estudio.

c) Personas relevantes en cuyo juicio se pueda confiar.

4. Fotografia. Incluya una fotografia reciente.

5. Ofrézcase para un cargo especifico. Nunca deje de incluir en la presentacion una
descripcion exacta del cargo o actividad que usted busca. Nunca se limite a pedir «un
puesto». Eso indica la falta de calificaciones especializadas.

6. Enuncie sus calificaciones para ocupar el cargo que desea. Exprese detalladamente la
razon por la que

cree estar calificado para el puesto que busca. Este es el detalle mas importante de su
presentacion, y el que, mas gue ninguna otra cosa, determinara la consideracién que
usted reciba.

7. Ofrézcase para un periodo de prueba. Esta puede parecer una sugerencia radical, pero
la experiencia ha demostrado que rara vez deja de asegurar por lo menos una prueba. Si
usted esta seguro/a de sus calificaciones, una prueba es todo lo que necesita. Digamos
de paso que un ofrecimiento asi indica que usted esta segura/o de su capacidad para
ocupar el cargo a que aspira. Es muy convincente. Deje claro que su ofrecimiento se basa
en:

a) Su seguridad de ser capaz de ocupar el cargo.

b) Su confianza en lo que decidira su posible patrono una vez que lo haya probado.



c) Su determinacién de alcanzar el puesto.

8. Muestre su conocimiento de las actividades comerciales de su futuro patrono. Antes de
ofrecerse para un puesto, péngase al tanto del negocio para familiarizarse con él, e
indigue en su expediente los conocimientos que tenga de ese campo. Asi dara una buena
impresién, porque evidenciara que tiene imaginacion y que esta realmente interesado en
el puesto que busca.

Recuerde que no es el abogado que mas sabe de leyes el que gana el proceso, sino el
gue mejor lo prepara. Si su «caso» esta bien preparado y presentado, tendra, ya desde el
comienzo, media victoria ganada. No tema presentar un expediente demasiado largo. A
los patronos les interesa tanto contratar los servicios de aspirantes bien calificados como
a usted conseguir empleo. La verdad es que el éxito de la mayoria de los patronos que lo
consiguen se debe, sobre todo, a su capacidad para seleccionar colaboradores bien
calificados. Y para eso quieren toda la informacioén posible.

Recuerde otra cosa: la pulcritud en la presentacion de su expediente indicara hasta qué
punto es usted una persona minuciosa. Yo he ayudado a redactar curriculums a clientes
tan especiales y fuera de lo comdn que lograron que los contrataran sin necesidad de
tener una entrevista personal.

Cuando haya completado su expediente, hagalo encuadernar y encabécelo mas o menos
asi:

EXPEDIENTE DE LAS CALIFICACIONES DE

Carlota Diaz Moreno

PARA OPTAR AL CARGO DE

Secretaria privada del Presidente de la

EMPRESA DE SUMINISTROS INFORMATICOS, S. A.

Cambie los nombres cada vez que presente su expediente.

Este toque personal llamara sin duda la atencién sobre usted. Preséntelo pulcramente
mecanografiado o mimeografiado en el mejor papel que pueda conseguir y hagale una
carpeta con una cartulina de las que se usan para cubiertas de libros, de modo que se
pueda cambiar si se ha de presentar a mas de una empresa. En alguna de las paginas
debe figurar su fotografia. Siga estas instrucciones al pie de la letra e introduzca todas las
mejoras que su imaginacioén le sugiera.

Los vendedores de éxito se presentan bien vestidos y arreglados, porque entienden que
la primera impresion es la que perdura. Su expediente es el vendedor de usted. Vistalo
bien, de modo que margque un nitido contraste con cualquier cosa que su futuro patrono
haya podido ver antes en cuanto a la forma de presentarse a solicitar empleo. Si el cargo
gue usted busca merece la pena, mas vale que usted se la tome. Ademas, si usted se
vende a un patrono de una manera tal que su individualidad lo impresione, es probable
gue le pague mejor sus servicios, desde el primer dia, que si se hubiera presentado a
buscar empleo de la manera convencional en que todos lo hacen.

Si busca un trabajo a través de una agencia de publicidad o de la oficina de empleo, haga
gue el agente use copias de su expediente cuando ofrezca

sus servicios. Eso le ayudard a encontrarse en una situacién de preferencia, tanto en
relacion con su agente como con sus posibles patronos.

COMO CONSEGUIR EL CARGO QUE DESEA

Todos disfrutamos haciendo el tipo de trabajo para el cual nos sentimos mas adecuados.
A un artista le encanta trabajar con pintura, a un artesano con las manos, y a un escritor le
gusta escribir. Los que no tienen una idea tan definida muestran también su preferencia



por ciertos campos del comercio y de la industria. Por esta razén, en Estados Unidos, se
ofrece una completa gama de ocupaciones, desde arar la tierra hasta cualquier actividad
fabril, de marketing o profesional que a usted se le ocurra.

Primero: decida exactamente qué trabajo quiere. Si es un trabajo que aln no existe, quiza
usted pueda crearlo.

Segundo: escoja la empresa o la persona para la que quiere trabajar.

Tercero: estudie a su posible patrono en lo que se refiere a sus politicas comerciales y de
personal, y a las probabilidades de ascenso.

Cuarto: analicese y analice sus talentos y capacidades para precisar qué puede ofrecer, y
organice maneras y medios para presentar las ventajas, servicios, planes e ideas siempre
gue usted crea estar en condiciones de ofrecer con éxito.

Quinto: olvidese de «un trabajo». Olvidese de si hay o no una oportunidad. Olvidese de la
rutina habitual del «¢ Tiene trabajo para mi?». Concéntrese en lo que usted puede dar.
Sexto: una vez que tenga mentalmente claro su plan, busque una persona que sea capaz
de ponerlo por escrito, en forma detallada.

Séptimo: presénteselo a la persona con la autoridad necesaria y deje que se ocupe del
resto. Todas las compafiias andan en busca de personas que puedan ofrecerles algo de
valor, ya sean ideas, servicios 0 «contactos». Todas las empresas tienen lugar para la
gente que dispone de un plan de accion definido que represente una ventaja para la
compafia.

Este formalismo puede llevarle unos dias o unas semanas mas de tiempo, pero la
diferencia en ingresos, en ascensos y en obtencion de reconocimiento le ahorrara afios de
trabajo duro y salario escaso. Tiene muchas ventajas; la principal es que se evitara de
uno a cinco afios de espera para alcanzar el objetivo que se haya propuesto.

Toda persona que comienza, 0 que «se mete» en medio de la escala del éxito, ha
necesitado, para conseguirlo, una planificacion deliberada y cuidadosa.

LA NUEVA MANERA DE COMERCIALIZAR SERVICIOS

En el futuro, los hombres y las mujeres que mejor comercialicen sus servicios tendran que
reconocer el cambio que se ha producido en lo referente a la relacion entre patrono y
empleado.

La relacion del futuro entre los patronos y sus empleados sera mas afin a una sociedad
integrada por:

a) El patrono

b) El empleado

c) El publico al que sirven

Si decimos que esta manera de comercializar los servicios personales es nueva, ello se
debe a varias razones. Primero, porque, en el futuro, tanto el patrono como el empleado
seran considerados empleados comunes, puestos ambos al servicio de un cliente, el
publico, y su negocio consistird en servir a su cliente con eficiencia. En el pasado,
patronos y empleados se han trabado en luchas por el empefio de sacar cada uno el
mejor partido posible del otro, sin considerar que, en dltima instancia, en realidad estaban
regateando a expensas de un tercero, el publico al que servian.

«Cortesia» y «servicio» son las actuales consignas de la comercializacion, y son
aplicables a la persona que ofrece servicios personales en forma ain mas directa que al
patrono a quien ésta sirve, porque, en Ultima instancia, tanto el patrono como su
empleado son empleados del publico al que sirven. Si no alcanzan a darle buen servicio,
lo pagan con la pérdida de su privilegio de servir.

Todos podemos recordar el tiempo en que el empleado que venia a leer el contador del
gas aporreaba la puerta con tanta fuerza como para romper los paneles. Cuando le
abrian, entraba con aire prepotente, con una mueca en el rostro que era un evidente
reproche por haberlo tenido esperando. Todo aquello ha cambiado. El empleado del gas
se conduce hoy por hoy como un caballero que estuviese «encantado de poder servirle a
usted». Antes de que las compafiias de gas se dieran cuenta de que sus empleados



estaban acumulando deudas que jamas se acabarian de pagar, aparecieron los corteses
vendedores de quemadores de petréleo y se quedaron con el mercado.

Durante la Depresion en Estados Unidos, pasé varios meses en la regién del carbén de
antracita en Pennsylvania, estudiando las condiciones que estuvieron a punto de destruir
aquella industria. Los operadores del carbdén y sus empleados negociaron tratos
reciprocamente provechosos, afiadiendo el precio de la «negociacion» al del carbon,
hasta que terminaron por descubrir que habian organizado un negocio maravilloso para
los fabricantes de equipos quemadores de petréleo y para los productores de crudo.
Relato estos ejemplos para aquellos que tienen servicios personales que ofrecer, con el
fin de demostrarles que, si estamos donde estamos y somos lo que somos, jse debe a
nuestra propia conductal! Si hay un principio de causa y efecto que rige los negocios, las
finanzas y el transporte, ese mismo principio vale para los individuos y determina su
estatus econémico.

¢CUAL ES SU CIFRA DE CCE?

Las causas del éxito en la comercializacion efectiva y permanente de los servicios se han
descrito con toda claridad. A menos que estudie, analice, en tienda y apligue estas
causas, nadie puede comercializar sus servicios de manera eficaz y permanente. Cada
persona debe ser su propia vendedora de servicios personales. La calidad y la cantidad
de los servicios prestados, y el espiritu del que los presta, determinan en gran medida la
remuneracién y la duracion del empleo. Para comercializar eficazmente los servicios
personales (lo cual significa un mercado permanente, a un precio satisfactorio y en
condiciones agradables), uno debe adoptar y seguir la férmula «CCE», que significa que
la calidad, mas la cantidad, mas el adecuado espiritu de cooperacién, dan como resultado
una perfecta venta de servicios. Recuerde la formula «CCE», pero haga algo mas:
japliquela siempre!

Vamos a analizar la féormula para asegurarnos de que entendemos exactamente lo que
significa.

1. La calidad del servicio debe ser entendida en el sentido de realizar cada detalle que se
relacione con su cargo de la manera mas eficiente posible, teniendo siempre presente
como objetivo una mayor eficacia.

2. La cantidad del servicio se ha de entender en el sentido del habito de prestar la
totalidad del servicio del cual usted es capaz, en todo momento, con el propdsito de
incrementar la cantidad de servicios prestados a medida que su habilidad aumente con la
practica y la experiencia. Volvemos a insistir en la palabra habito.

3. El espiritu de servicio se ha de entender en el sentido de habito de una conducta
agradable y armoniosa que induzca a la cooperacion de asociados y demas empleados.
Adecuar la calidad y la cantidad del servicio no basta para mantener un mercado
permanente para sus servicios. La conducta, o el espiritu con que usted preste el servicio,
es un fuerte factor de determinacién relacionado tanto con la remuneracion que usted
recibe como con la duracion del empleo.

Andrew Carnegie resaltd este punto mas que otros en relacién con su descripcion de los
factores que conducen al éxito en la comercializacion de servicios personales, insistiendo
reiteradamente en la necesidad de una conducta armoniosa. Subrayé el hecho de que él
no conservaria a ningan hombre, por mas abundante que fuera la cantidad, o eficiente la
calidad de su trabajo, a menos que trabajase en un espiritu de armonia. Carnegie insistia
en que sus hombres fuesen corteses y agradables. Para demostrar que asignaba un
elevado valor a esta cualidad, ayudd a enriquecerse a muchos hombres que se ajustaban
a sus normas. Los que no lo hacian tenian que dejar lugar a los otros.

La importancia de una personalidad agradable se destaca porque es un factor que le
permite a uno prestar servicios con el espiritu adecuado. Si uno tiene una personalidad
gue agrada, y presta sus servicios en espiritu de armonia, éstas son ventajas que suelen
compensar deficiencias tanto en la calidad como en la cantidad del servicio ofrecido.
Nada, sin embargo, puede sustituir con éxito a una conducta agradable.



EL VALOR CAPITAL DE SUS SERVICIOS

La persona cuyos ingresos totales se derivan de la venta de servicios personales no es
comerciante en menor medida que el hombre que vende bienes de consumo, y bien se
podria afladir que una persona asi estd sometida a las mismas reglas de conducta que el
comerciante que vende mercancias.

Si insistimos en ello es porque la mayoria de las personas que viven de la venta de
servicios personales cometen el error de considerarse libres de las reglas de conducta y
de las responsabilidades que corresponden a quienes se dedican a la comercializacion de
bienes y productos.

Ha pasado la época del «salia para conseguir», ya que tal personaje ha sido sustituido
por el que «sale para dar».

El verdadero valor de capital de su cerebro puede estar determinado por la cantidad de
ingresos que usted es capaz de producir (comercializando sus servicios). Usted puede
lograr una estimacién adecuada del valor de capital de sus servicios si multiplica su
ingreso anual por dieciséis y dos tercios, puesto que es razonable calcular que su ingreso
anual representa el seis por ciento de su valor de capital. El dinero rinde el 6 % anual, y el
dinero no vale mas que el cerebro. Con frecuencia, mucho menos.

Si es comercializado con eficacia, un «cerebro» competente representa una forma de
capital mucho mas deseable que la que se requiere para manejar un negocio que se
ocupe de bienes de consumo, porgque el «cerebro» es una forma del capital que no se
puede desvalorizar en forma permanente por obra de la depresion, ni es tampoco una
forma de capital que se pueda robar o que se desgaste. Ademas, el dinero, que es
esencial para la conduccion de un negocio, resulta tan valioso como un montén de arena
mientras no se combine con un «cerebro» eficiente.

LAS TREINTA Y UNA CAUSAS PRINCIPALES DEL FRACASO

La mayor tragedia de la vida es la de los hombres y las mujeres que se empefian
seriamente en fracasar. La tragedia reside en la abrumadora mayoria de personas que
fracasan, en comparacion con las pocas que alcanzan el éxito.

Yo he tenido el privilegio de analizar a varios miles de hombres y mujeres, el 98 % de los
cuales habian sido catalogados como «fracasos». Mi andlisis demostroé que hay treinta y
una razones fundamentales para el fracaso, y trece principios importantes merced a los
cuales la gente acumula fortunas. En este capitulo se dara una descripcion de las treinta 'y
una causas principales del fracaso. A medida que lea la lista, vaya marcando, punto por
punto, cuantas de estas causas de fracaso se interponen entre usted y el éxito.

1. Antecedentes hereditarios desfavorables. Poco o nada es lo que se puede hacer por
las personas que nacen con un poder cerebral deficitario. Nuestro enfoque no ofrece mas
gue un unico método de salvar esta dificultad, y es el trabajo en equipo. Vale la pena
sefalar, sin embargo, que ésta es la Unica de las treinta y una causas de fracaso que
ningun individuo puede corregir con facilidad.

2. Falta de un propdsito definido en la vida. No hay esperanza de éxito para la persona
gue carece de un propoésito central o de un objetivo definido al cual apuntar. El noventa y
ocho por ciento de las personas a quienes he analizado no lo tenian, y quiza ésa fuera la
causa principal de su fracaso.

3. Falta de ambicion para elevarse por encima de la mediocridad. No ofrecemos
esperanzas a la persona que es tan indiferente que no le interesa adelantar en la vida, y
gue no esta dispuesta a pagar el precio.

4. Educacion insuficiente. Es una desventaja que se puede superar con relativa facilidad.
La experiencia ha demostrado que las personas mejor educadas son, con frecuencia,
aquellas a quienes se considera que se han hecho a si mismas, 0 que se educaron solas.
Para ser una persona con educacion se requiere algo mas que un titulo universitario. Una
persona educada es cualquiera que haya aprendido a conseguir lo que quiere de la vida
sin violar los derechos de los demas. La educacion no consiste tanto en el conocimiento



como en saber aplicarlo con eficacia y persistencia. A la gente no se le paga sélo por lo
gue sabe, sino mas bien por lo que hace con lo que sabe.

5. Falta de autodisciplina. La disciplina proviene del autocontrol, y eso significa que uno
debe controlar todas las cualidades negativas. Antes de poder controlar otras condiciones,
debe empezar por controlarse a si mismo. El dominio de uno mismo es la tarea mas dificil
gue se puede abordar. Si usted no es capaz de cumplirla con éxito, estard a merced de si.
Cuando se mire al espejo, podra ver al mismo tiempo a su mejor amigo y a su peor
enemigo.

6. Mala salud. Nadie que no tenga una buena salud puede gozar de un éxito perdurable.
Muchas causas de mala salud son susceptibles de control. Entre ellas, las principales son:
a) Comer exceso de alimentos que darfien la salud.

b) Habitos de pensamiento erréneos, conducentes a la expresion de actitudes negativas.
c) Abusos y excesiva complacencia en la vida sexual.

d) Falta de ejercicio fisico adecuado.

e) Una provision insuficiente de aire fresco, debida a una respiracién inadecuada.

7. Influencias ambientales desfavorables durante la nifiez. «A un arbol hay que
enderezarlo cuando es joven», dice el refran. La mayoria de las personas con tendencias
criminales las han adquirido como resultado de un ambiente desfavorable y de relaciones
inapropiadas durante su nifiez.

8. La dilacion habitual. He aqui una de las causas mas comunes de fracaso. La tendencia
a dejarlo todo para mas adelante acecha a todos los seres humanos desde la sombra, y
esperar su oportunidad para destruir sus probabilidades de éxito. La mayoria andamos
por la vida como fracasados porque aguardamos «el mejor momento» para empezar a
hacer algo que valga la pena. No espere, porgue el momento nunca sera «el mejors.
Empiece donde esté y trabaje con las herramientas que tenga a su disposicion, ya que las
ira encontrando mejores a medida que avance.

9. Falta de persistencia. La mayoria somos buenos para empezar, pero no servimos para
terminar todo lo que comenzamos. Ademas, la gente tiene propension a abandonar la
lucha ante los primeros signos de derrota. No hay sustituto para la persistencia. La
persona que hace de la persistencia su consigna descubre que, finalmente, el fracaso se
cansa de perseguirle y se va. El fracaso no triunfa sobre la persistencia.

10. Personalidad negativa. No hay esperanza de éxito para la persona que repele a los
demas a causa de su personalidad negativa. El éxito se alcanza mediante la aplicacion
del poder, y el poder se consigue merced a los esfuerzos de cooperacion con otras
personas. Una personalidad negativa no, induce a la cooperacion.

11. Falta de control del impulso sexual. La energia sexual es el mas poderoso de los
estimulos que mueven a la gente a la accion. Por ser la mas poderosa de las emociones,
debe estar controlada mediante la transmutacion, y ser canalizada por otras vias.

12. Deseo incontrolado de conseguir «algo por nada». El instinto del juego arrastra a
millones de personas al fracaso. De ello se pueden encontrar pruebas en un estudio del
crac de Wall Street en el afio 29, cuando millones de personas intentaron hacer dinero
jugando a la Bolsa.

13. Falta de un poder de decision bien definido. Los triunfadores toman decisiones con
prontitud, y las cambian, si las cambian, con mucha lentitud. Los que fracasan toman
decisiones, si las toman, muy lentamente, y las cambian rapidamente y con frecuencia. La
indecisidn y la tendencia a dejar las cosas para después son hermanas gemelas. Donde
una de ellas se encuentra, suele hallarse también la otra. Apresarese a anular esta pareja
antes de que ella pueda encadenarlo a la rueda del fracaso.

14. Uno o mas de los seis miedos basicos. En un capitulo posterior se encontrara el
analisis de los miedos basicos, que es preciso dominar para que uno pueda comercializar
sus servicios de manera eficaz.

15. Seleccion errénea de la pareja en el matrimonio. Se trata de un caso muy comun de
fracaso. La relacibn que se establece en el matrimonio hace que las personas se
encuentren en intimo contacto. A menos que esa relacion sea armoniosa, e€s muy



probable que se produzca el fracaso. Ademas, serd una forma de fracaso que se vera
marcada por la miseria y la infelicidad, y que destruye toda la ambicion.

16. Precaucidon excesiva. La persona que no corre riesgos suele tener que conformarse
con aquello gue queda una vez que han elegido los demas. La precaucion excesiva es tan
perniciosa como la falta de precaucién. Hay que evitar ambos extremos. La vida, en si
misma, esté llena de riesgos.

17. Seleccién errénea de los asociados en los negocios. Esta es una de las causas mas
comunes del fracaso en los negocios. Al comercializar sus servicios personales, se ha de
tener gran cuidado en seleccionar un patrono capaz de inspirarlo a uno por ser, a su vez,
inteligente y triunfador. Las personas emulamos a aquellos con los que tenemos una
asociaciéon mas estrecha. Asi que elija un patrono a quien valga la pena emular.

18. Supersticion y prejuicio. La supersticion es una forma del miedo, y también un signo
de ignorancia. Los triunfadores son personas de mentalidad abierta que no temen a nada.
19. Eleccion vocacional erronea. Nadie puede triunfar si se encamina por una senda que
no le gusta. El paso mas esencial en la comercializacion de servicios personales consiste
en elegir una ocupacion a la cual usted pueda consagrarse de todo corazon.

20. Falta de concentracion del esfuerzo. Los sabelotodo rara vez hacen nada bien.
Concentre todos sus esfuerzos en un objetivo principal bien definido.

21. El habito de gastar indiscriminadamente. Los derrochones no pueden tener éxito,
sobre todo porque viven siempre con el temor a la pobreza. Habitiese a ahorrar
sistematicamente un porcentaje determinado de sus ingresos. Tener dinero en el Banco
da a las personas una sdlida base de coraje cuando tienen que negociar la venta de sus
servicios personales. Si uno no tiene dinero, ha de aceptar lo que le ofrecen, y alegrarse
de consegquirlo.

22. Falta de entusiasmo. Sin entusiasmo no se puede ser convincente. Ademas, el
entusiasmo es contagioso, y la persona que lo tiene y lo controla suele ser bien recibida
en cualquier grupo de personas.

23. Intolerancia. La persona de mentalidad cerrada, sobre el tema que sea, rara vez sale
adelante. Ser intolerante significa que uno ha acabado de adquirir conocimientos. Las
formas mas dafinas de la intolerancia son las que se relacionan con las diferencias de
opinién en el terreno étnico, religioso o politico.

24. Falta de moderacion. Sus formas mas dafinas se relacionan con las actividades de la
comida, del consumo de bebidas alcohdlicas y de la sexualidad. Los excesos en
cualquiera de estos campos son nefastos para el éxito.

25. Incapacidad de cooperar con los demas. Son mas las personas que pierden sus
puestos y sus mejores oportunidades en la vida debido a este fallo que por todas las
demas razones juntas. Es un defecto que ningun lider ni hombre de negocios bien
informado esta dispuesto a tolerar.

26. Posesion de poder que no haya sido adquirido mediante el propio esfuerzo. (El caso
de los vastagos de hombres adinerados, y de otros que heredan un “dinero que no se
ganaron.) Con frecuencia, el poder en manos de alguien que no lo ha adquirido poco a
poco es fatal para el éxito. El enriquecimiento rapido resulta mas peligroso que la
pobreza.

27. Deshonestidad deliberada. No hay sustituto para la honestidad. Se puede ser
deshonesto por la fuerza de las circunstancias, sobre las que uno no tiene control alguno,
sin sufrir un dafo permanente. Pero no hay esperanzas para la persona que lo sea por
propia eleccién. Tarde o temprano quedara prisionero de sus actos y los pagara con la
pérdida de su reputacion, quizas, incluso de su libertad.

28. Egotismo y vanidad. La utilidad de estas cualidades es que sirven a modo de luces
rojas a los demas porque les advierten que se mantengan a distancia. Son fatales para el
éxito.

29. Adivinar en vez de pensar. La mayoria de las personas son demasiado indiferentes o
perezosas para procurarse los hechos que les permitan pensar con precision. Prefieren
actuar basandose en «opiniones» fundadas en conjeturas o en juicios precipitados.



30. Falta de capital. He aqui una causa de fracaso comun entre aquellos que se inician
por primera vez en los negocios y no disponen de capital suficiente para absorber el
impacto de sus errores y para sostenerlos hasta que hayan afianzado su reputacion.

31. Bajo este rubro, anote cualquier causa de fracaso que usted haya experimentado y
gue no haya sido incluida aqui.

En estas treinta y una causas principales de fracaso se encuentra una descripcion de la
tragedia de la vida, que es vélida para casi todas las personas que hagan un intento y
fracasen. Serd bueno que consiga la ayuda de alguien que lo conozca bien para recorrer
juntos esta lista, de modo que le ayude a analizarse en funcion de cada una de las causas
de fracaso, pero también le beneficiara hacerlo solo. La mayoria de las personas no son
capaces de verse como los demas las ven, y es posible que usted sea una de ellas.

¢, CONOCE USTED SU PROPIO VALOR?

Uno de los consejos mas antiguos es el de «Condcete a ti mismo». Si usted comercializa
una mercancia con éxito, debe saber qué es lo que vende, y lo mismo vale cuando se
trata de comercializar servicios personales. Usted tiene que conocer todas sus
debilidades para poder superarlas o eliminarlas por completo. Ha de conocer su fuerza
para poder llamar la atencién sobre ella cuando venda sus servicios. Y solo puede llegar a
conocerse mediante un analisis preciso.

El desatino de la ignorancia en relacion con el autoconocimiento se vio en el
comportamiento de un. joven que fue a ofrecerse para un puesto de trabajo al gerente de
una conocida empresa. Habia causado muy buena impresién hasta que el gerente le
pregunté qué salario esperaba. Su respuesta fue que no llevaba pensada ninguna cifra
exacta (falta de un propdsito definido).

-Le pagaremos todo lo que usted valga después de haberlo tenido una semana a prueba -
le dijo entonces el gerente.

-Eso no lo aceptaré, porque donde estoy trabajando me pagan mas -respondid el
aspirante al puesto.

Antes de empezar siquiera a negociar un aumento de salario en el empleo que usted tiene
ya, 0 de buscar trabajo en otra parte, asegurese de que usted vale mas de lo que le
pagan en la actualidad.

Una cosa es querer mas dinero -eso todo el mundo lo quiere-, y otra muy diferente valer
mas. Muchas personas confunden sus deseos con sus merecimientos. Sus necesidades o
exigencias financieras no tienen nada que ver con su valor. Eso lo establece
exclusivamente su capacidad para prestar servicios Utiles o para inducir a otros a que los
presten.

HAGA UN INVENTARIO DE Si MISMO

Un autoandlisis anual es esencial para la eficaz comercializacion de servicios personales,
tanto como los inventarios anuales en los negocios. Ademas, los analisis anuales
deberian revelar una disminucioén de los fallos y un incremento de las virtudes. En la vida,
uno avanza, se estanca o retrocede. Un autoanalisis anual le hara ver si ha avanzado, y
en qué medida lo ha hecho. También revelara si ha retrocedido en algo. La
comercializacion eficaz de los servicios personales le exige a uno mantenerse en marcha,
aun cuando el progreso sea lento.

Debe efectuar su autoanalisis a fin de afio, para que incluya en sus resoluciones de Afo
Nuevo cualquier mejora que el analisis aconseje introducir. Para ese inventario, hagase
las preguntas siguientes y compruebe las respuestas con ayuda de alguien que no le
permita autoenganarse en lo referente a su exactitud.

CUESTIONARIO DE AUTOANALISIS PARA EL INVENTARIO PERSONAL



1. ¢ He alcanzado el objetivo que me habia propuesto como meta este afio? (Usted debe
trabajar para alcanzar un objetivo anual definido como parte de su objetivo vital principal.)
2. ¢He ofrecido mis servicios con calidad y de acuerdo con mi nivel, o hubiera podido
mejorarlos de alguna manera?

3. ¢ He trabajado todo lo que yo era capaz?

4. ¢ Ha sido siempre armonioso y cooperativo el espiritu de mi conducta?

5. ¢He permitido que el habito de la dilaciébn disminuyera mi eficiencia? En caso
afirmativo, ¢en qué medida?

6. ¢, He mejorado mi personalidad? En caso afirmativo, ¢ de qué manera?

7. ¢ He sido constante en seguir mis planes hasta el final?

8. ¢ He tomado mis decisiones rapida y definidamente en todas las ocasiones?

9. ¢ He permitido que uno de los seis miedos basicos, o mas, disminuyera mi eficiencia?
10. ¢ He demostrado excesiva prudencia o, por el contrario, he sido imprudente?

11. Mi relacion con mis compafieros de trabajo, ¢ ha sido agradable o desagradable? 8i
fue desagradable, ¢la culpa ha sido mia o sélo en parte?

12. ¢ He disipado mi energia por falta de concentracién en el esfuerzo?

13. ¢ He mantenido una mentalidad abierta y tolerante en todo momento?

14. ¢ De qué manera he mejorado mi capacidad de trabajo?

15. ¢ He dejado de ser moderado en alguno de mis habitos?

16. ¢ He expresado abierta o secretamente alguna forma de egotismo?

17. Mi conducta con mis colaboradores, ¢los ha inducido a respetarme?

18. Mis opiniones y decisiones, ¢se han basado en conjeturas, o en la precision de mi
analisis y de mis ideas?

19. ¢ He seguido el habito de administrar mi tiempo, mis gastos y mis ingresos de manera
conservadora?

20. ¢Cuanto tiempo que podria haber aprovechado mejor he dedicado a esfuerzos
improductivos?

21. ¢ Como puedo reordenar mi tiempo y modificar mis habitos para ser mas eficiente el
préximo afio?

22. ¢ Me reconozco culpable de alguna conducta que mi conciencia no apruebe?

23. ¢ Hasta qué punto he trabajado mas y mejor de lo que mi paga me impone?

24. ; Me he mostrado injusto con alguien? Si es asi, ¢de qué manera?

25. Si hubiera sido yo el comprador de mis propios servicios de este afio que termina,
¢Jestaria satisfecho?

26. ¢ Estoy en el trabajo que me gusta? Si no es asi, ¢ por qué no?

27. El que compra mis servicios, ¢ha estado satisfecho? Si no es asi, ¢,por qué no?

28. ¢ Cudl es mi evaluacién actual en los principios fundamentales del éxito? (Evallese
justa y francamente, y haga que se la cotege alguien que tenga el valor de hacerlo con
precision.)

Tras haber leido y asimilado la informacion aportada en este capitulo, usted esta en
condiciones de hacerse un plan practico para comercializar sus servicios personales. En
este capitulo encontrara una descripcién adecuada de todos los principios esenciales para
planear la venta de servicios personales, incluso de los atributos principales del liderazgo;
las causas mas comunes del fracaso en el liderazgo, una descripcion de los campos de
oportunidad para el liderazgo, las principales causas del fracaso en todos los aspectos de
la vida, y las cuestiones importantes que se han de emplear en el autoanalisis.

Hemos incluido esta amplia y detallada presentacion de un caudal de informacion preciso
porque serad necesaria para todos aquellos que deban empezar la acumulacion de
riquezas vendiendo sus servicios personales. Los que hayan perdido su fortuna y los que
apenas empiezan a ganar dinero no tienen nada mas que servicios personales para
ofrecer a cambio de riquezas; por lo tanto, para ellos es esencial disponer de la necesaria
informacion practica para sacar el mejor partido posible de la comercializacién de sus
servicios.



Asimilar y entender por completo la informacién que aqui ofrecemos sera util para quien
necesite comercializar sus propios servicios, y le ayudara también a mejorar su analitica y
su capacidad de juzgar a las personas. La informacién sera inapreciable para los
directores de personal, los encargados de colocaciones y otros ejecutivos encargados de
la seleccion de empleados y del mantenimiento de organizaciones eficientes. Si usted
duda de esta afirmacion, ponga a prueba su firmeza, y responda por escrito las veintiocho
preguntas del cuestionario de autoanalisis.

DONDE Y COMO SE PUEDEN ENCONTRAR OPORTUNIDADES DE ACUMULAR
RIQUEZAS

Ahora que hemos analizado los principios en virtud de los cuales se puede acumular
rigueza, nos preguntamos, naturalmente, dénde puede uno encontrar oportunidades
favorables para aplicarlos. Pues bien, hagamos un inventario para ver qué ofrece Estados
Unidos a la persona que busca riqueza, en pequeia o gran escala.

Recordemos, para empezar, que todos los estadounidenses vivimos en un pais donde
todo ciudadano respetuoso de la ley goza de una libertad de pensamiento y de accion sin
parangdén en ninguna parte del mundo. La mayoria de nosotros jamas ha tomado
conciencia de las ventajas de esta libertad ilimitada. Nunca la hemos comparado con la
recortada libertad de otros paises.

Aqui tenemos libertad de pensamiento, libertad en la eleccion y disfrute de la educacion,
libertad religiosa y politica, libertad en la eleccion de actividades comerciales,
profesionales u ocupacionales, libertad de acumular y poseer sin restricciones todas las
propiedades que podamos acumular, libertad de escoger nuestro lugar de residencia,
libertad de contraer matrimonio, libertad de igualdad de oportunidades para todas las
razas, libertad de viajar de un estado a otro, libertad en la eleccién de nuestros alimentos
y libertad de aspirar a cualquier situacién vital para la cual nos hayamos preparado,
incluso a la presidencia de Estados Unidos.

Tenemos otras formas de libertad, pero esta lista dara una visién a vuelo de pajaro de las
mas importantes, que constituyen oportunidades del orden mas elevado. Esta ventaja de
la libertad es tanto mas notable cuanto que Estados Unidos es el Gnico pais que garantiza
a todos sus ciudadanos, sean nativos o naturalizados, una lista de libertades tan amplia y
tan variada.

Ahora pasemos revista a algunas de las bendiciones con que la amplitud de nuestras
libertades nos ha colmado. Tomemos como ejemplo la familia estadounidense media (con
lo que me refiero a una familia de ingresos medios) y sumemos los beneficios de que
cada miembro de la familia dispone, en esta tierra de la oportunidad y de la abundancia.
a) Alimento. En adicion a la libertad de pensamiento y de accion estan el alimento, el
vestido y la vivienda, las tres necesidades béasicas de la vida.

Gracias a nuestra libertad universal, la familia estadounidense media dispone, a las
puertas mismas de su casa, de la mas escogida selecciéon de alimentos que se pueda
encontrar en el mundo entero, y a precios al alcance de su bolsillo.

b) Vivienda. Esta familia vive en un apartamento cémodo, con calefaccion central, luz
eléctrica y gas para cocinar. Las tostadas que come con el desayuno se preparan en un
tostador eléctrico que apenas cuesta unos pocos délares. El apartamento se limpia con
una aspiradora que funciona con electricidad. En la cocina y en el cuarto de bafio se
dispone de agua fria y caliente en cualquier momento. La comida se mantiene fria en una
nevera eléctrica. La mujer se riza el cabello, lava y plancha la ropa con aparatos eléctricos
de facil manejo, servidos por una energia suministrada por un enchufe en la pared. El
marido se rasura con una afeitadora eléctrica, y todos reciben entretenimiento del mundo
entero durante las veinticuatro horas del dia si quieren, sin que les cueste nada, con sélo
girar el dial de la radio o de la television.

En este apartamento hay otras comodidades, pero la lista que antecede dara una idea
aproximada de algunas pruebas concretas de la libertad de que disfrutamos en Estados
Unidos.



c) Ropa. En cualquier lugar de Estados Unidos, la vestimenta corriente de una mujer se
puede adquirir por menos de 400 délares anuales, y el hombre medio puede vestirse por
la misma suma, 0 por menos.

So6lo hemos mencionado las tres necesidades béasicas de alimento, ropa y vivienda. El
ciudadano medio yanqui dispone de otros privilegios y ventajas a cambio de un modesto
esfuerzo que no excede las ocho horas de trabajo diarias.

El estadounidense medio posee seguridades sobre sus derechos de propiedad que no
tienen equivalente en ningun otro pais del mundo. Puede ingresar el dinero que le sobra
en un Banco, con la seguridad de que su Gobierno lo protegera y se lo devolverd si el
Banco le falla. Si un ciudadano estadounidense quiere viajar de un Estado a otro, no
necesita pasaporte ni permiso de nadie. Puede ir adonde desee y regresar cuando quiera.
Ademas, puede ir en tren, automovil particular, autobus, avion o barco, segun su bolsillo
se lo permita.

EL «MILAGRO» QUE HA PROPORCIONADO ESTAS BENDICIONES

Con frecuencia oimos que los politicos proclaman la libertad de Estados Unidos cuando
buscan votos, pero es raro que se tomen tiempo o hagan el esfuerzo de analizar la fuente
de tal «libertad». Al no depender de intereses creados, y no albergar resentimientos ni
segundas intenciones, yo tengo el privilegio de adentrarme en un sincero analisis de ese
«algo» misterioso, abstracto y, por lo general, malentendido que concede a todos los
ciudadanos de Estados Unidos mas privilegios, mas oportunidades de acumular riqueza,
mas libertad en todos los 6rdenes, de lo que se pueda encontrar en ningun otro pais.
Tengo el derecho de analizar la fuente y la naturaleza de este poder invisible, porque he
conocido durante mas de medio siglo a muchos de los hombres que organizaron ese
poder, y a muchos que son los responsables actuales de que tal poder se mantenga.

iEl nombre de ese misterioso benefactor de la humanidad es «capital»!

El capital no consiste sélo en dinero, sino mas especificamente en grupos de hombres
inteligentes y bien organizados que planean medios y maneras de usar el dinero en forma
eficiente para el bien publico, y provechosa para ellos mismos.

Estos grupos estan constituidos por cientificos, educadores, quimicos, inventores,
analistas de sistemas, especialistas en publicidad, expertos en transportes, contables,
abogados, médicos y toda clase de personas que disponen de conocimientos sumamente
especializados en todos los campos de la industria y de los negocios. Esos hombres y
mujeres abren caminos y experimentan en nuevos campos abiertos a su iniciativa,
sostienen universidades, hospitales y escuelas; construyen buenos caminos; publican
periodicos; pagan la mayor parte del coste gubernamental y se ocupan de los numerosos
detalles esenciales para el progreso humano. En pocas palabras, los capitalistas son el
cerebro de la civilizacion, porque ellos proveen la totalidad del material para la educacion,
la civilizacién y el progreso.

Sin un cerebro que lo controle, el dinero es siempre peligroso. Si se lo utiliza en la forma
apropiada, es el elemento esencial mas importante de la civilizacion. Se puede tener una
ligera idea de la importancia del capital organizado si uno intenta imaginarse sin ayuda
alguna del capital- cargado con la responsabilidad de reunir los elementos para un
sencillo desayuno y servirselo a una familia.

Para conseguir el té tendria que viajar a China o a la India, y ambos paises se hallan a
muchisima distancia de Estados Unidos. A menos que fuera un excelente nadador, se
cansaria bastante antes de completar el viaje. Ademas, se encontraria también con otros
problemas. Aun si tuviera las fuerzas fisicas suficientes para atravesar nadando el
océano, ¢, qué usaria como dinero?

Para conseguir el azdcar, tendria que lograr una nueva marca de resistencia natatoria
para llegar a Cuba, o de marcha a pie hasta el sector de la remolacha azucarera, en
nuestro remoto estado de Utah. Pero, incluso asi, podria ser que regresara sin el azlcar,
porque para su produccion -sin hablar de lo que representa refinarla, transportarla y



servirsela en la mesa del desayuno a cualquier habitante de Estados Unidos- se necesita
tanto esfuerzo organizado como dinero.

Encontraria los huevos en las granjas mas proximas, pero otra vez tendria que hacer una
marcha de ida y vuelta muy larga hasta Florida para poder servir zumo de pomelos.

Y le esperaria otra larga caminata a Kansas o a cualquier otro de nuestros Estados
cerealeros para conseguir pan de trigo.

No le quedaria mas remedio que servir el desayuno sin cereales porque no los
conseguiria sin el esfuerzo de una mano de obra especializada y organizada -sin hablar
de las maquinas necesarias-, y todo eso requiere capital.

Tras haber descansado, podria partir en un nuevo viajecito, a nado otra vez, a América
del Sur, donde cosecharia un par de platanos, y, de regreso, sélo le faltaria caminar un
poquito mas hasta la granja mas proxima donde tuvieran organizada la produccion
lechera para conseguir un poco de mantequilla y crema. Entonces, su familia podria
sentarse ya a disfrutar del desayuno.

Parece un tanto absurdo, ¢verdad? Bueno, pues el procedimiento que acabo de
describirle seria la Unica manera posible de conseguir esos simples articulos alimenticios
si no contaramos con la bendicion del sistema capitalista.

EL CAPITAL ES LA PIEDRA ANGULAR DE NUESTRAS VIDAS

La suma de dinero que se requiere para la construccion y el mantenimiento de los
ferrocarriles y de los barcos usados para servirle a usted un desayuno tan sencillo es tan
enorme que la imaginacion se marea. Asciende a centenares de millones de délares, por
no mencionar siquiera los ejércitos de trabajadores especializados que son necesarios
para tripular tales medios de transporte. Pero éste no es mas que una minima parte de las
exigencias que la civilizacion moderna impone a Estados Unidos capitalista. Antes de que
pueda haber nada que transportar, tiene que haber sido cultivado o fabricado, y preparado
para el mercado. Y esto exige mas millones y millones de délares en equipo, maquinaria,
embalajes, comercializacion, y para pagar los salarios de millones de hombres y de
mujeres.

Los barcos y los ferrocarriles no brotan de la tierra ni funcionan de manera automatica.
iLlegan en respuesta a la vocacion civilizadora, gracias al esfuerzo, el ingenio y la
capacidad de organizacion de personas dotadas de imaginacion, fe, entusiasmo, decision
y perseverancia! Estas personas son conocidas como capitalistas. Estan motivadas por el
deseo de construir, edificar, conseguir, prestar servicios Utiles, obtener un lucro y
acumular riquezas. Y el hecho de ser los que prestan servicios sin los cuales la
civilizacion no existiria, los encamina a la consecucion de grandes riquezas.

Sin otro proposito que mantener mi discurso en un nivel simple y comprensible, afiadiré
gue estos capitalistas son los mismisimos hombres de quienes casi todos nosotros hemos
oido hablar a los oradores callejeros. Son los mismos hombres a quienes radicales,
chantajistas, politicos deshonestos y lideres obreros corruptos califican de «intereses
predatorios», o «Wall Street».

No es mi intencion presentar ningun alegato a favor o en contra de ningin grupo de
hombres ni de sistema econémico alguno. El propésito de este libro -un propésito al que
he consagrado mas de medio siglo- es presentar, a todos los que deseen conocerla, la
mas confiable de las ideologias merced a las cuales los individuos puedan acumular
riquezas en la cantidad que les apetezca.

He analizado aqui las ventajas econdmicas del sistema capitalista con el doble propdsito
de demostrar:

1. Que todos aquellos que buscan riquezas deben rendir pleitesia al sistema que controla
cualquier posibilidad de hacer fortuna, y adaptarse a él.

2. Presentar la vision del cuadro opuesta a la que muestran los politicos y los demagogos
que oscurecen deliberadamente los problemas que plantean al referirse al capital
organizado como si fuera un veneno contaminante.



Estados Unidos es una nacion capitalista. Crecié gracias al uso del capital, y mas vale
gue nosotros, los que reivindicamos el derecho de compartir las bendiciones de la libertad
y de la oportunidad, nosotros, los que tenemos como meta acumular riqueza, sepamos
gue ni las riguezas ni las oportunidades estarian a nuestro alcance si el capital organizado
no nos hubiera proporcionado estos beneficios.

Sélo hay un método seguro de acumular riquezas y de aferrarse a ellas, y ese método es
prestar servicios Utiles y seguir creando necesidades ficticias. Jamas se ha creado
sistema alguno por el cual los hombres puedan adquirir riquezas legalmente por la mera
fuerza de los numeros, o sin dar a cambio, de una manera u otra, un valor equivalente.

SUS OPORTUNIDADES EN MEDIO DE LAS RIQUEZAS

Estados Unidos ofrece toda la libertad y todas las oportunidades de acumular riquezas
qgue cualquier persona honrada pueda necesitar. Cuando uno sale de caza con animo
deportivo, busca cotos donde las presas abunden, y por supuesto, la misma regla es
valida cuando se sale ala caza de riquezas.

Si lo que usted busca son riguezas, no pase por alto las posibilidades de un pais cuyos
ciudadanos son tan ricos que las mujeres, solas, se gastan al afio mas de medio millén de
dolares en lapices de labios, colorete y productos de belleza.

Si lo que usted busca es dinero, piense seriamente en un pais que se gasta centenares
de millones de délares al afio en cigarrillos.

No se dé demasiada prisa en irse de un pais cuyos habitantes dilapidan de buena gana, e
incluso con alegria, millones de ddlares anuales en el futbol, el béisbol y el boxeo.
Recuerde, ademas, que éste no es mas que el comienzo de las fuentes que estan a su
alcance para que usted gane dinero. Aqui sélo hemos mencionado unos pocos lujos
superfluos. Pero no olvide que el negocio de producir, transportar y comercializar estos
pocos articulos inutiles proporciona empleo regular a muchos millones de personas que
reciben millones de doélares mensuales por sus servicios y que se los gastan con entera
libertad en productos tanto necesarios como superfluos.

Recuerde especialmente que detras de todo este intercambio de mercancias y servicios
personales pueden encontrarse abundantes oportunidades de acumular riquezas. Los
estadounidenses contamos con la ayuda de nuestra libertad. No hay nada que impida, ni
a usted ni a nadie, entregarse a cualquier aspecto del esfuerzo necesario para seguir
adelante con nuestros negocios. Si uno abunda en talento, formacion y experiencia,
puede acumular riqguezas en grandes cantidades. Los que no sean tan afortunados
acumularan cantidades mas pequefias. Cualquier persona puede ganarse la vida a
cambio de una cantidad apenas nominal de trabajo y esfuerzo.

Conque... jya lo sabe!

La oportunidad ha desplegado ante usted sus mercancias. Acérquese al mostrador,
seleccione lo que quiera, hagase su plan, péngalo en accion y sigalo con perseverancia.
Estados Unidos «capitalista» se ocupard del resto. En eso si que puede confiar: nuestra
nacion capitalista asegura a todas las personas la oportunidad de prestar servicios Utiles y
de cosechar riquezas en proporcién con el valor de sus servicios.

El «sistema» no le niega a nadie este derecho, pero no promete, ni puede hacerlo, algo
por nada, porque el mismo sistema esta irrevocablemente controlado por la ley de la
economia capitalista, que no reconoce ni tolera durante mucho tiempo dar sin recibir.

EL EXITO NO EXIGE EXPLICACION EL FRACASO NO TIENE EXCUSA
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Decision
EL DOMINIO DE LA DILACION

El séptimo paso hacia la riqueza

El analisis efectuado sobre mas de 25.000 hombres y mujeres que habian experimentado
el fracaso puso de manifiesto el hecho de que la falta de decisién era casi siempre el
motivo que encabezaba la lista de las treinta y una grandes causas de fracaso. La
dilacion, lo contrario de la decisidn, es un enemigo comun que debe superar casi cada ser
humano. Usted se encontrara con una oportunidad de poner a prueba su capacidad para
tomar decisiones rapidas y concretas cuando termine de leer este libro, y esté preparado
para poner en practica los principios descritos aqui.

El andlisis de varios cientos de personas que habian acumulado fortunas bastante mas
alld de la marca del millon de dodlares puso de manifiesto el hecho de que cada una de
ellas tenia el habito de tomar decisiones con rapidez, y de cambiarlas con lentitud, si y
cuando se veia la necesidad de cambiarlas. Las personas que no logran acumular dinero,
tienen, sin excepcion, el habito de tomar decisiones, si es que las toman, de modo muy
lento, y de cambiar esas mismas decisiones con rapidez y a menudo.

Una de las cualidades mas notables de Henry Ford era su costumbre de tomar decisiones
rapidas y definitivas, y de cambiarlas con lentitud. Esta cualidad era tan pronunciada en el
sefior Ford que le hizo ganarse la reputacibn de ser un hombre obstinado. Fue
precisamente esa cualidad la que le indujo a continuar la fabricacién de su famoso modelo
T (el coche mas feo del mundo) en un momento en que todos sus consejeros, y muchos
de los compradores del coche, le estaban pidiendo que lo cambiara.

Quizas el sefior Ford se retrasdé demasiado en efectuar el cambio, pero la otra cara de la
moneda es que la firmeza de su decision le permiti6 ganar una enorme fortuna antes de
gue se hiciera necesario cambiar el modelo. No cabe la menor duda de que la costumbre
del sefior Ford de tomar decisiones definitivas llegd a asumir la proporcién de la
obstinacion, pero esa misma cualidad es preferible a la lentitud cuando llega la hora de
tomar decisiones, y a la rapidez a la hora de cambiarlas.

CONSEJOS SOBRE LA TOMA DE SUS PROPIAS DECISIONES La gran mayoria de la
gente que no logra acumular dinero suficiente para cubrir sus necesidades suele verse,
por lo general, facilmente influida por las opiniones de los demas. Esas personas permiten
gue los periddicos y las murmuraciones de los vecinos afecten a sus ideas. Las opiniones
son los bienes mas baratos que existen sobre la Tierra. Todo el mundo tiene un monton
de opiniones preparadas para comunicarselas a cualquiera que se muestre dispuesto a
aceptarlas. Si usted se deja influir por las opiniones cuando se trata de tomar decisiones,
no tendra éxito en ninguna empresa, y mucho menos en la de transformar su propio
deseo en dinero.

Si usted permite que las opiniones de los demas 10 influyan, llegara a no tener deseos
propios. Cuando empiece a poner en practica los principios descritos en este libro, guiese
por su propio consejo, tome sus propias decisiones y aténgase a ellas. No confie en nadie
mas que en los miembros de su «equipo de trabajo», y asegurese de haberlos escogido
bien, eligiendo so6lo a aquellos que estén en completa armonia con su propdésito y que
muestren simpatia por él.

A menudo, los amigos intimos y los parientes le ponen obstaculos a uno por medio de
«opiniones», aunque €sa no sea su intencidon. A veces lo hacen incluso a través del
ridiculo, con la pretensién de que sea humoristico. Hay miles de mujeres y hombres que
sufren de complejos de inferioridad durante toda la vida, debido precisamente a que



alguna persona bienintencionada pero ignorante destruydé su confianza en si mismos
mediante las «opiniones» o ridiculo.

Usted dispone de un cerebro y de una mente propios. Utilicelos y tome sus propias
decisiones. Si lo que necesita son hechos, o la informacion -de otras personas, que le
permitan tomar sus decisiones, como sucederd en numerosos casos, lleve a cabo esos
hechos, 0 asegurese con discrecion de esa informacion que necesita, sin descubrir cuales
son sus propasitos.

Una de las caracteristicas de las personas que tienen sélo conocimientos elementales o
escasos es la de que intentan dar la impresion de que poseen muchos conocimientos. En
general, esas personas hablan demasiado, y saben escuchar muy poco. Mantenga los
ojos y los oidos bien abiertos, y la boca cerrada, si lo que desea es adquirir el habito de
una toma de decisiones rapida. Quienes hablan mucho hacen bien poco. Si usted habla
mucho mas de lo que escucha, no solo se privara a si mismo de muchas oportunidades
de acumular conocimientos utiles, sino que también habra puesto sus planes y propdésitos
al descubierto ante personas a las que les encantara desilusionarle porque, en el fondo, lo
envidian.

Recuerde también que, cada vez que abra la boca en presencia de una persona que
posea una gran abundancia de conocimientos, estard desplegando ante ella su reserva
exacta de conocimientos propios, jo su falta de la misma! La verdadera sabiduria suele
llamar la atencion merced a la modestia y el silencio.

Tenga en cuenta el hecho de que cada persona con la que usted se asocie estara
buscando, como usted mismo, la oportunidad de acumular dinero. Si habla con
demasiada libertad acerca de sus planes, quiza se sienta sorprendido al enterarse de que
alguna otra persona se le ha adelantado para alcanzar el objetivo que usted se habia
propuesto alcanzar, poniendo en practica los mismos planes acerca de los cuales usted
hablé con tanta imprudencia.

Que una de sus primeras decisiones sea la de mantener cerrada la boca, y abiertos los
ojos y los oidos.

Como una forma de recordarle este consejo, se ria util que copiara el siguiente epigrama
en letras mayusculas, y lo colocara alli donde pueda verlo cada dia: «Digale al mundo lo
gue intenta hacer, pero llévelo a cabo antes de decirlo».

Eso es algo asi como decir: «Lo que cuenta son los hechos, y no las palabras».

LIBERTAD O MUERTE EN UNA DECISION

El valor de toda decision depende del coraje que se necesite para ejecutarla. Las grandes
decisiones, aquellas que constituyeron los fundamentos de la civilizacién, fueron tomadas
asumiendo grandes riesgos, lo que a menudo significé la posibilidad de encontrar la
muerte.

La decision de Lincoln de promulgar su famosa Declaraciéon de la Emancipacion,
mediante la que se otorgaba la libertad a las personas de color en Estados Unidos, la
tomo a sabiendas de que ese acto pondria en su contra a miles de amigos y partidarios
politicos.

La decision de Sécrates de tomar la venenosa cicuta, en lugar de comprometer sus
creencias personales, fue un acto de gran valentia. Se adelanté mil afios a su tiempo, y
dio el derecho a la libertad de pensamiento y de palabra a todos los que no habian nacido
aun.

La decisidon del general Robert E. Lee de apartarse de la Union y tomar partido por la
causa del Sur, también fue una accion valerosa, pues él sabia que podia costarle la vida,
ademas de la de muchas otras personas.



CINCUENTA Y SEIS QUE SE ARRIESGARON A LA HORCA

Pero la mayor decisién de todos los tiempos, en lo que se refiere a los ciudadanos de lo
gue mas tarde seria Estados Unidos, se tomé el 4 de julio de 1776, en Filadelfia, cuando
cincuenta y seis hombres estamparon sus firmas en un documento que, como muy bien
sabian, aportaria la libertad a todos los norteamericanos, o bien dejaria a cada uno de los
cincuenta y seis colgado de una cuerda por el cuello.

Sin duda alguna habra oido hablar de ese famoso documento, aunque tal vez no haya
extraido del mismo la gran leccion de logro personal que nos ensefia de un modo tan
sencillo.

Muchos recuerdan la fecha en que esa gran decisién fue tomada; pero pocos se dan
cuenta del valor que se necesito para ello. Recordamos nuestra historia, tal y como nos la
ensefian; recordamos las fechas, y los nombres de los hombres que lucharon;
recordamos Valley Forge y Yorktown; recordamos a George Washington y a lord
Cornwallis. Pero, en realidad, sabemos muy poco acerca de las fuerzas reales que habia
detras de estos nombres, fechas y lugares. Y sabemos menos todavia sobre ese poder
intangible que nos aseguré la libertad, mucho antes de que los ejércitos de Washington
llegaran a Yorktown.

Representa casi una tragedia que los historiadores hayan pasado por alto el hacer la mas
minima referencia al poder irresistible que dio nacimiento y libertad a la nacion destinada
a establecer nuevos niveles de independencia para todos los pueblos de la Tierra. Y digo
gue eso es casi una tragedia porque precisamente se trata del mismo poder que todo
individuo debe utilizar para superar las dificultades que se le presenten en la vida, y
obligar a ésta a pagar el precio que se le pide.

Revisemos, aunque soélo sea de forma muy breve, acontecimientos que dieron lugar a ese
poder. La historia comienza con un incidente ocurrido en Boston el 5 de marzo de 1770.
Los soldados britanicos trullaban por las calles, amenazando a los ciudadanos con su
sola presencia. A los colonos no les gustaba ver hombres armados andando por sus
ciudades. Empezaron a expresar abiertamente su resentimiento por este hecho, arrojando
piedras y profiriendo insultos contra los soldados que patrullaban, hasta que el oficial al
mando dio la orden: «jCalen bayonetas...! jCarguen!».

La batalla que comenz6 en ese momento tuvo como resultado la muerte de muchos,
mientras que otros quedaron heridos. El incidente provocé tal resentimiento que la
Asamblea Provincial (compuesta por colonos importantes) convocd una reunién con el
propdsito de emprender alguna accion concreta. Dos de los miembros de esa asamblea
fueron John Hancock y Samuel Adams. Tomaron la palabra y hablaron con valentia,
declarando que debian organizar un movimiento para expulsar de Boston a todos los
soldados britanicos.

Debemos recordar que eso fue una decision surgida en la mente de dos hombres, lo que
podemos considerar como el principio de la libertad que todos disfrutamos ahora en
Estados Unidos. Tampoco podemos olvidar que la decision de esos dos hombres exigia
fe y coraje, porque era una decisién que entrafiaba peligros.

Antes de que la asamblea terminara, Samuel Adams fue elegido para visitar al
gobernador de la provincia, Hutchinson, con objeto de exigirle la retirada de las tropas
britanicas.

La peticion fue aceptada, y los soldados se retiraron de Boston, pero el incidente no
guedd zanjado por ello. Habia provocado una situacién cuyo desenlace estaria destinado
a cambiar el rumbo de toda una civilizacion.

ORGANIZACION DE UN EQUIPO DE TRABAJO

Richard Henry Lee adquirié un papel importante en esa historia. El y Samuel Adams se
comunicaban entre si con frecuencia (por correspondencia), compartiendo temores y



esperanzas acerca del bienestar del pueblo en sus provincias respectivas. A raiz de esta
practica, Adams concibié la idea de que un intercambio mutuo de cartas entre las trece
colonias podria ayudar a producir la coordinacién de esfuerzos que tanto necesitaban en
relacion con, la solucién de sus problemas. Dos afios después del enfrentamiento con los
soldados britanicos en Boston (en marzo de 1772), Adams present0 esta idea ante la
Asamblea, en forma de una mocidon para que se estableciera un Comité de
Correspondencia entre las colonias, que contara con corresponsales nombrados en cada
una de las colonias, «con el propésito de una cooperacion amistosa para la mejora de las
colonias de la América Britanica».

Eso constituyé el principio de la organizacién de un poder mucho mas amplio destinado a
conseguir la libertad para todos los colonos y sus descendientes. De ese modo se
organizo el equipo de trabajo. Estaba compuesto por Adams, Lee y Hancock.

El Comité de Correspondencia fue organizado. Los ciudadanos de las colonias habian
estado desarrollando una desorganizada oposicion fisica contra los soldados britanicos, a
través de incidentes similares a los tumultos de Boston, pero de todo ello no se habia
derivado ventaja alguna. Sus agravios individuales no habian sido consolidados bajo un
equipo de trabajo. Ningun grupo de individuos tenia puestos sus corazones, mentes,
almas y cuerpos juntos en una decision concreta para solucionar de una vez por todas su
dificultad con los britanicos, hasta que Adams, Hancock y Lee se pusieron a trabajar
juntos.

Mientras tanto, los britanicos tampoco permanecieron de brazos cruzados. También ellos
se dedicaron a efectuar alguna planificacion y a formar equipos de trabajo propios, con la
ventaja de contar con el apoyo del dinero y de un Ejército organizado.

UNA DECISION QUE CAMBIO LA HISTORIA

La Corona nombré6 a Gage para sustituir a Hutchinson como gobernador de
Massachusetts. Uno de los primeros actos del nuevo gobernador consistié en llamar a
Samuel Adams por mediacion de un mensajero, con el propdsito de intentar detener su
oposicién, merced al temor.

Comprenderemos mucho mejor el espiritu de lo que sucedid si citamos la conversacion
mantenida entre el coronel Fenton (el mensajero enviado por Gage) y el propio Adams.
Coronel Fenton: «He sido autorizado por el gobernador Gage para asegurarle, sefior
Adams, que el gobernador ha sido dotado de amplios poderes para conferirle a usted
tantos beneficios como le sean satisfactorios [intento de ganarse a Adams con la promesa
de sobornos], con la condicion de que abandone usted su oposicion a las medidas del
gobierno. El gobernador le .aconseja que no continde disgustando a Su Majestad. Su
conducta le hace acreedor a los castigos previstos en una ley de Enrique VIII, por la que
se puede enviar a Inglaterra a las personas para que alli sean juzgadas por traicién, o
encarceladas, por traicion, a discrecion del gobernador de una provincia. Pero si usted
cambia su linea politica no sélo obtendra grandes ventajas personales, sino que también
estara en paz con el Rey».

Samuel Adams tenia que escoger entre dos decisiones: cesar en su oposicién, y recibir
recompensas personales por ello, o continuar, y correr el riesgo de ser ahorcado.
Evidentemente, habia llegado el momento en que Adams se veia obligado a tomar una
decision que podia costarle la vida. Adams insistid en que el coronel Fenton, bajo palabra
de honor, le transmitiria al gobernador su respuesta, repitiendo con toda exactitud las
mismas palabras que él le dijera.

La contestacion de Adams fue: «Digale al gobernador Gage que confio desde hace
mucho tiempo en estar en paz con el Rey de Reyes. Ninguna consideracion personal me
inducira a abandonar la justa causa de mi pais. Y digale al gobernador Gage que Samuel
Adams le aconseja que no continle insultando los sentimientos de un pueblo
exasperado».



Cuando el gobernador Gage recibid la caustica respuesta de Adams, mont6 en célera y
promulgd una proclama en la que se decia: «El abajo firmante, en nombre de Su
Majestad, ofrece y promete su mas gracioso perdon a todas aquellas personas que a
partir de ahora abandonen las armas y regresen a los deberes propios de subditos
pacificos. Las Unicas excepciones del beneficio de tal perdén son Samuel Adams y John
Hancock, cuyas ofensas, de naturaleza demasiado flagrante, no admiten otra
consideracion que la de un adecuado castigo».

Podriamos decir que tanto Adams como Hancock se encontraban en dificultades. La
amenaza del airado gobernador obligd a los dos hombres a tomar otra decision,
igualmente peligrosa. Convocaron una apresurada reunion de sus mas fieles seguidores.
Una vez todos estuvieron presentes, Adams cerrd la puerta con llave, se la metié en el
bolsillo y les inform6é que era imperativo organizar un congreso de los colonos, y que
nadie abandonaria aquella habitaciébn hasta que se hubiera tomado la decision de
convocar dicho congreso.

A este anuncio siguio una gran excitacion. Algunos sopesaron las posibles consecuencias
de tal radicalismo. Otros expresaron graves dudas en cuanto a la prudencia y la
conveniencia de una decision tan definitiva, que desafiaba claramente a la Corona.
Encerrados en aquella habitacién habia dos hombres inmunes al temor, ciegos ante la
posibilidad del fracaso: Hancock y Adams. Gracias a la influencia de sus mentes, los
demas fueron inducidos a aceptar que se debian establecer acuerdos, a través del Comité
de Correspondencia, para convocar el Primer Congreso Continental, que se celebraria en
Filadelfia el 5 de septiembre de 1774.

Vale la pena recordar esa fecha. Es mucho mas importante que la del 4 de julio de 1776.
Si no se hubiera tomado la decisién de convocar un Congreso Continental, tampoco se
hubiese llevado a cabo la firma de la Declaracién de Independencia.

Antes de que la primera reunion del nuevo Congreso se celebrara, otro lider, que se
encontraba en otra parte del pais, se hallaba profundamente enfrascado en la tarea de
publicar una Sucinta exposicién de los derechos de la América Britanica. Se trataba de
Thomas Jefferson, de la provincia de Virginia, cuyas relaciones con lord Dunmore
(representante de la Corona en Virginia) eran tan tensas como las de Hancock y Adams
con su gobernador.

Poco después de que se publicara Sucinta exposicién de los derechos..., Jefferson fue
informado de que habia la orden de perseguirlo por alta traicion contra el gobierno de Su
Majestad. Inspirado por la amenaza, uno de los colegas de Jefferson, Patrick Henry,
expreso con claridad lo que pensaba, y concluyd sus observaciones con una frase que se
ha hecho clasica desde entonces: «Si esto es traicion, que sea la mayor de todas».
Fueron hombres como éstos los que, sin poder, sin autoridad, sin Ejército y sin dinero,
tomaron asiento en una solemne consideracion del destino de las colonias, dando inicio
asi a la apertura del Primer Congreso Continental, que continuaron celebrando cada dos
afos, hasta que, el 7 de junio de 1776, Richard Henry Lee se levantd, se dirigio a la
presidencia y, ante el asombro de la asamblea, presento la siguiente mocion:

«Caballeros, presento la mociéon de que estas Colonias Unidas son, y deben ser por
derecho, Estados libres e independientes, absueltos de toda alianza con la Corona
britanica, y que toda conexion politica entre ellos y el pais del Reino Unido esta disuelta, y
asi debe quedar».

LA DECISION MAS TRASCENDENTAL JAMAS ESCRITA SOBRE PAPEL

La asombrosa mocion de Lee fue discutida con tanto fervor, y durante tanto tiempo, que él
empez6é a perder la paciencia. Finalmente, después de dias de discusiones, volvié a
ocupar el estrado de oradores y declard, con una voz clara y firme: «Sefor presidente,
hace dias que llevamos discutiendo este tema. Es el Gnico recurso de accion que
podemos seguir. ¢Por qué, entonces, retrasarlo mas? ¢Por qué continuar deliberando?



Que este dia feliz dé nacimiento a una Republica Americana. Que se levante, no para
devastar y conquistar, sino para restablecer el reino de la paz y de la ley».

Antes de que se votara su mocion, Lee fue llamado a Virginia debido a una grave
enfermedad familiar; pero, antes de marcharse, dejé la causa en manos de su amigo
Thomas Jefferson, el cual le prometié luchar hasta que se cumpliera una accion favorable.
'Poco después, el presidente del Congreso (Hancock) nombré a Jefferson presidente de
un comité que se dedicaria a redactar la Declaracién de Independencia.

El comité trabajé mucho y muy duramente en la redaccion de un documento que, cuando
fuera aceptado por el Congreso, y firmado por cada uno de los congresistas, significaria
una condena de muerte para todos los firmantes en el caso de que las colonias perdieran
en la lucha que, sin lugar a dudas, estallaria entre ellas y el Reino Unido.

Se redact6 el documento y la versién original del mismo fue leida el 28 de junio ante el
Congreso. Durante varios dias se discutio, alteré y prepar6 su redaccion definitiva. El 4 de
julio de 1776, Thomas Jefferson se levantd ante la Asamblea vy, sin el menor temor en su
voz, leyé la decision mas trascendental jamas escrita sobre papel.

«Cuando en el curso de los acontecimientos humanos se hace necesario que un pueblo
disuelva los lazos politicos que lo han conectado con otro, y asuma, entre los poderes de
la Tierra, el Estado separado e igual a que las leyes divinas y naturales le dan derecho, un
respeto decente por las opiniones de la humanidad exige que ese pueblo declare las
causas que lo impelen a la separacion...»

Cuando Jefferson hubo terminado de leer, se voté la aprobacién del documento, que fue
aceptado, y después los cincuenta y seis hombres presentes lo firmaron. Cada uno de
ellos ponia en juego su propia vida con la decision de estampar su firma en aquel papel.
Gracias a esa decisién una nacién surgio a la existencia; una nacion destinada a aportar
para siempre a la humanidad el privilegio de tomar sus propias decisiones.

Al analizar los acontecimientos que condujeron a la Declaracién de Independencia,
podemos estar convencidos de que esta nacién, que ahora ostenta una posicién de
respeto y poder entre todos los demas paises del mundo, fue el fruto de la decision de un
equipo de trabajo compuesto por cincuenta y seis hombres. Observe bien el hecho de que
su decision fue lo que aseguré el éxito a los ejércitos de Washington, porque el espiritu de
esa decision estaba en el corazén de cada uno de los soldados que lucharon con él, y
sirvi6 como un poder espiritual que no reconoce lo que es el fracaso.

Observe también (y para mayor beneficio personal) que el poder que dio la libertad a esta
nacion es el mismo poder que todo individuo ha tenido que utilizar para alcanzar su
autodeterminacion. Este poder esta hecho a partir de los principios descritos en este libro.
No resulta dificil detectar, en la historia de la Declaracion de Independencia, al menos seis
de estos principios: deseo, decision, fe, perseverancia, equipo de trabajo y planificacion
organizada.

SEPA LO QUE QUIERE Y, EN GENERAL, LO CONSEGUIRA

A través de toda esta filosofia se encontrard la sugerencia de que el pensamiento,
apoyado por un fuerte deseo, tiene una tendencia a transformarse en su equivalente
fisico. Tanto en esta historia como en la de la organizacion de la United States Steel
Corporation se encuentra una descripcion perfecta del método mediante el cual el
pensamiento produce esta asombrosa transformacion.

En su busqueda del secreto del método, no espere milagro alguno, porque no lo hallara.
Solo encontrara las eternas leyes de la naturaleza. Esas leyes estan disponibles para toda
aquella persona que tenga la fe y el valor suficientes para utilizarlas. Pueden ser
empleadas bien para aportar libertad a una nacion bien para acumular riquezas.

Quienes toman decisiones con rapidez y de un modo definitivo saben muy bien lo que
guieren, y, en general, lo consiguen. Los lideres en todos los campos de la vida son
personas que deciden con rapidez y firmeza. Esa es la razén principal por la que se han



convertido en lideres. EI mundo tiene la costumbre de abrir paso al hombre cuyas
palabras y acciones muestran que sabe a donde se dirige.

La indecision es un habito que suele aparecer en la juventud. El habito adquiere
permanencia a medida que el joven pasa por la escuela, el instituto e incluso la
universidad sin una definicion de proposito. El hébito de la indecisibn acompafa al
estudiante cuando inicia el trabajo que elige hacer..., si es que lo elige. En general, el
joven que acaba de terminar sus estudios busca cualquier trabajo. Acepta el primero que
se le ofrece, porque ha caido en el habito de la indecision. Noventa y ocho de cada cien
personas que trabajan en la actualidad a cambio de un salario ocupan los puestos en los
gue estan porque les faltd la firmeza de decisién necesaria para planificar el alcanzar un
puesto determinado, asi como el conocimiento acerca de como elegir al patrono.

La firmeza de decision exige siempre valor, y, a veces, incluso mucho valor. Los cincuenta
y seis hombres que firmaron la Declaracién de Independencia pusieron sus vidas en juego
cuando decidieron estampar sus firmas en aquel documento. La persona que toma la
firme decisién de conseguir un puesto de trabajo determinado, y de que la vida le pague el
precio que pide, no pone en juego su vida con esa decisién; lo Gnico que se juega es su
libertad econémica. La independencia financiera, la riqueza, un negocio deseable o0 un
buen puesto profesional no se encuentran al alcance de la persona que descuida o
rechaza la expectativa, la planificacion y la exigencia de esas mismas cosas. El que
desea obtener riguezas, con el mismo espiritu con el que Samuel Adams dese0 obtener la
libertad para las colonias, seguro que terminara por acumular una gran fortuna.



9
Perseverancia
EL ESFUERZO SOSTENIDO NECESARIO PARA MOVER LA FE

El octavo paso hacia la riqueza

La perseverancia es un factor esencial para el procedimiento de transformar el deseo en
su equivalente monetario. El fundamento de la perseverancia es la fuerza de voluntad.
Cuando la fuerza de voluntad y el deseo se combinan adecuadamente, forman una
asociacion irresistible. En general, los hombres que acumulan grandes fortunas son
conocidos como frios, a veces como despiadados incluso. A menudo son mal
interpretados. Lo que tienen es fuerza de voluntad, que ellos combinan con la
perseverancia, utilizando ambas cosas para apoyar sus deseos y asegurarse asi el logro
de sus objetivos.

La gran mayoria de la gente esta preparada para echar por la borda sus objetivos y
propésitos, abandonéandolos a la primera sefial de oposicion o desventura. Unos pocos
contintan, a pesar de todas las oposiciones, hasta que los alcanzan.

Es posible que no exista ninguna connotacién heroica en el concepto de «perseverancia»,
pero esa cualidad es para el caracter de un hombre lo que el carbén para el acero.

En general, la formacion de una gran fortuna implica la puesta en préactica de los trece
factores de esta filosofia. Todos aquellos que acumulan dinero tienen que comprender
estos principios, han de aplicarlos con perseverancia.

SU TEST DE PERSEVERANCIA

Si usted esta siguiendo lo que se dice en este libro con la intencién de aplicar los
conocimientos que comunica, su primera prueba en cuanto a su nivel de perseverancia se
la encontrara cuando empiece a seguir los seis pasos descritos en el segundo capitulo. A
menos que usted sea una de las dos personas de cada cien que ya poseen un objetivo
marcado que se esfuerza por alcanzar, asi como un plan definido para conseguirlo, puede
leer las instrucciones y continuar después con su rutina diaria, sin llegar a cumplir nunca
esas instrucciones.

La falta de perseverancia es una de las grandes causas del fracaso. Es mas, la
experiencia con miles de personas ha demostrado que la falta de perseverancia es una
debilidad comun a la mayoria de las personas. Se trata de una debilidad que puede
superarse mediante el esfuerzo. La facilidad con la que se venza la falta de perseverancia
dependera por completo de la intensidad del deseo de cada cual.

El punto de partida de todo logro es el deseo. Téngalo en cuenta constantemente. Unos
deseos débiles llevan unos resultados débiles consigo, del mismo modo que un fuego
pequefio produce muy poco calor. Si le parece que le falta perseverancia, remédielo
construyendo en su interior un fuego mucho mas fuerte por debajo de sus deseos.
Continte leyendo hasta el final, y luego vuelva al capitulo dos, y empiece de inmediato a
llevar a cabo las instrucciones que alli se dan en relacién con los seis pasos. La avidez
con la que siga esas instrucciones indicaran con claridad lo mucho, o lo poco, que desea
acumular dinero. Si descubre que se siente indiferente, le aseguro que no ha adquirido



todavia la «conciencia del dinero» que debe poseer, antes de poder estar seguro de
acumular una fortuna.

Las fortunas gravitan hacia los hombres cuyas mentes han sido preparadas para atraerlas
con la misma seguridad con que el agua gravita hacia el océano.

Si llega a la conclusion de que su perseverancia es débil, centre su atencion en las
instrucciones contenidas en el capitulo sobre el poder; rodéese de un «equipo de
trabajo», y podra desarrollar la perseverancia a través de los esfuerzos cooperativos de
los miembros de ese grupo de personas. Encontrara mas instrucciones para el aumento
de la perseverancia en los capitulos sobre la autosugestion y la mente subconsciente.
Siga las instrucciones perfiladas en esos capitulos hasta que la naturaleza del habito
transmita a su mente subconsciente una imagen clara del objeto de su deseo. A partir de
ese punto, ya no se vera obstaculizado por la falta de perseverancia.

Su mente subconsciente actla continuamente, tanto si usted esta despierto como si
duerme.

¢ TIENDE USTED A LA «CONCIENCIA DEL DINERO» O A LA «CONCIENCIA DE LA
POBREZA»?

No le seran de ningun valor los esfuerzos espasmodicos u ocasionales para aplicar las
reglas. Si desea obtener resultados, tiene que aplicar todas las reglas hasta que esa
aplicacién se haya convertido en un habito fijo. De ninguna otra forma podra desarrollar la
necesaria «conciencia del dinero».

La pobreza es atraida hacia la persona cuya mente es favorable a ella, mientras que el
dinero es atraido hacia la que se ha preparado deliberadamente para atraerlo, y segun las
mismas leyes. La conciencia de la pobreza se apoderara de la mente que no se ocupe de
la conciencia del dinero. Una conciencia de la pobreza se desarrolla sin aplicacion
consciente de habitos favorables a la misma. La conciencia del dinero, en cambio, se ha
de crear, a menos que uno haya nacido con ella.

Comprenda el completo significado de las afirmaciones que se hacen en el parrafo
anterior, y habra entendido la importancia de la perseverancia en la acumulacion de una
fortuna. Si no existe perseverancia, se vera derrotado, incluso antes de que haya
empezado. Con la perseverancia, seguro que ganara.

Si alguna vez ha experimentado una pesadilla, se dara cuenta del valor de la
perseverancia. Se encuentra usted en la cama, medio despierto, con la sensacién de
estar a punto de ahogarse. No se siente capaz de volverse de lado, ni de mover un solo
musculo. Se da cuenta de que tiene que recuperar el control de su cuerpo. A través de un
esfuerzo perseverante de fuerza de voluntad, se las arregla al fin para mover los dedos de
una mano. Mientras continia con el movimiento de los dedos, extiende su control a los
musculos de un brazo, hasta que puede levantarlo. Luego, de la misma manera, consigue
el control del otro brazo. A continuacion logra controlar los muisculos de una pierna, y
luego de la otra. Por ultimo, y con un supremo esfuerzo de voluntad, recupera el control
completo de su sistema muscular, y entonces logra escapar de su pesadilla. El truco se
ha efectuado paso a paso.

COMO LIBRARSE DE LA INERCIA MENTAL

Es posible que le sea necesario «librarse» de su inercia mental. Debe hacerlo mediante
un procedimiento similar, con movimientos lentos al principio, para luego aumentar poco a
poco su velocidad, hasta recuperar un control completo sobre su voluntad. Sea
perseverante, sin que importe la lentitud con que se mueva al principio. Con la
perseverancia llegara el éxito.

Si selecciona con cuidado a su «equipo de trabajo», encontraréa en €l a una persona por lo
menos que le ayudara en el desarrollo de la perseverancia.



Algunos hombres que han acumulado grandes fortunas lo hicieron impulsados por la
necesidad. Desarrollaron el habito de la perseverancia porque fueron impulsados por las
circunstancias y tuvieron que llegar a ser perseverantes.

Quienes han cultivado el habito de la perseverancia parecen disfrutar de una especie de
seguro contra el fracaso. No importan las veces que se vean derrotados; siempre
terminan por subir el Ultimo peldafio de la escalera. A veces parece como si existiera un
guia oculto cuya tarea consistiera en poner a prueba a los hombres por medio de toda
clase de experiencias descorazonadoras. Aquellos que, después de la derrota, se
levantan y siguen intentando llegar, terminan por lograrlo; entonces, el mundo entero grita:
«jBravo! jSabia que lo conseguirias!». El guia oculto no permite que nadie disfrute de
grandes logros sin pasar por la prueba de la perseverancia. Quienes no la superan
tampoco llegan a donde quieren llegar.

Aquellos que la superan se ven recompensados por su perseverancia. Como
compensacion a ella, reciben la consecucion del objetivo que hubieran esta do
persiguiendo. jPero eso no es todo! También reciben algo mucho mas importante que la
compensacion material: el conocimiento de que «cada fracaso lleva consigo la semilla de
una ventaja equivalente».

ELEVESE POR ENCIMA DE SUS FRACASOS

Hay excepciones a esta regla; unas pocas personas conocen por experiencia lo sana que
es la perseverancia. Son las personas que han aceptado la derrota s6lo como algo
temporal. Son las personas cuyos deseos se aplican de un modo tan perseverante, que la
derrota acaba por transformarse en victoria. Los que estamos observando lo que ocurre
en la vida vemos a un numero abrumadoramente grande de personas desmoronadas por
la derrota, que ya no vuelven a levantarse nunca. Vemos a los pocos que aceptan el
castigo de la derrota como una urgencia de hacer un esfuerzo aun mayor. Estos ultimos,
por fortuna, nunca aprenden a aceptar los reveses de la vida. Pero lo que no vemos, lo
gue la mayoria de nosotros ni siquiera sospecha que exista, es el poder, silencioso pero
irresistible, que acude al rescate de aquellos que siguen luchando frente al desanimo. Si
hablamos de ese poder, lo denominamos perseverancia, y lo dejamos tal cual. Pero hay
algo que todos debemos saber: si no se posee perseverancia, no se alcanza éxito notable
alguno en ningun campo de actividad.

En el momento de escribir estas lineas, levanto la cabeza de mi trabajo y veo ante mi, a
menos de una manzana de distancia, el grande y misterioso Broadway, el «Cementerio de
las esperanzas muertas» y la «Puerta delantera de la oportunidad». A Broadway han
acudido personas procedentes de todo el mundo en busca de fama, fortuna, poder, amor,
o todo aquello que los seres humanos consideran éxito. De vez en cuando, mientras
alguien abandona la larga procesion de buscadores, el inundo recibe la noticia de que otra
persona ha logrado triunfar en Broadway. Pero Broadway no se conquista ni con facilidad
ni con rapidez. Reconoce el talento, sabe distinguir el genio y recompensa en dinero
después de que uno se haya negado a abandonar.

Sélo entonces sabemos que esa persona ha descubierto el secreto de cdmo conquistar
Broadway. Y ese secreto estara siempre indisolublemente unido a una palabra:
iperseverancia!

El secreto se narra en la lucha de Fannie Hurst, cuya perseverancia le permitié conquistar
el Gran Camino Blanco. Ella llegé a Nueva York en 1915 para transformar sus escritos en
rigueza. Aungue esa transformacion no se produjo de inmediato, lleg6. Durante cuatro
afnos, la seforita Hurst conoci6 «las aceras de Nueva York» a través de una experiencia
de primera mano. De dia trabajaba y de noche confiaba. Cuando el futuro parecia negro,
ella no se decia: «jMuy bien, Broadway, tu ganas!». Antes al contrario, pensaba: «Muy
bien, Broadway, es posible que derrotes a algunos, pero no a mi. Yo te obligaré a que te
entregues».



Un editor (el del Saturday Evening Post) le envid su trigesimosexta nota de rechazo antes
de que ella lograra romper el hielo y consiguiera que le publicaran una historia. El escritor
mediocre, al igual que todas las personas mediocres, hubiese abandonado la tarea en
cuanto hubiera recibido el primer rechazo. Ella recorrié las calles durante cuatro afos,
porque estaba decidida a ganar.

Luego llegé la recompensa. El hechizo se habia roto; el guia invisible habia puesto a
prueba a Fannie Hurst y ella la habia superado. A partir de ese momento, los editores
recorrieron el camino hasta su puerta. El dinero llegd con tanta rapidez que ella apenas si
tenia tiempo para contarlo. Mas tarde, la industria cinematogréfica la descubrid, y el
dinero no llegd en un goteo, sino en oleadas.

Brevemente, acaba de leer una descripcién de lo que la perseverancia es capaz de
conseguir. Fannie Hurst no es ninguna excepcion. Alli donde los hombres y las mujeres
acumulan grandes riquezas, puede estar seguro de que antes han adquirido
perseverancia. Broadway es capaz de dar una taza de café y un bocadillo a cualquier
mendigo, pero exige perseverancia de aquellos que apuestan por lo alto.

Kate Smith dirA «amén» cuando lea esto. Durante afios, ella cantd, sin dinero y sin
recompensa, delante de todo micréfono que le ponian delante. Broadway le dijo: «Ven 'y
consiguelo, si puedes tomarlo». Ella lo tomd, hasta que un dia feliz Broadway se canso y
dijo: «Ah, ¢de qué sirve? Nunca se sabe cuando te vas a ir a otro lado, asi que di tu
precio y ponte a trabajar en serio». La sefiorita Smith indic6 su precio. Y era muy alto.

USTED PUEDE ENTRENARSE PARA SER PERSEVERANTE

La perseverancia es un estado mental y, en consecuencia, se puede cultivar. Como todos
los estados mentales, la perseverancia se basa en causas definidas, entre las que se
encuentran las siguientes:

a) Definicion de propdésito. Saber lo que uno quiere es el primer paso, y quizas el mas
importante hacia el desarrollo de la perseverancia. Una motivaciéon lo bastante fuerte nos
fuerza a superar muchas dificultades.

b) Deseo. Resulta comparativamente facil adquirir y mantener la perseverancia en
persecuciéon del objeto de un deseo intenso.

c) Confianza en si mismo. Creer en la capacidad propia para llevar a cabo un plan le
estimula a uno a conseguirlo con perseverancia. (Se puede desarrollar la confianza en si
mismo por medio del principio descrito en el capitulo sobre la autosugestion.)

d) Definiciobn de planes. Los planes organizados, aun cuando sean débiles y poco
practicos, estimulan la perseverancia.

e) Conocimiento exacto. La perseverancia se ve estimulada por el hecho de saber que los
planes de uno son sanos, y que estan basados en la experiencia o en la observacion;
«suponer» en lugar de «conocer» destruye la perseverancia.

fl Cooperacion. La simpatia, la comprensién y la cooperacion armoniosa con los demas
tienden a desarrollar la perseverancia.

g) Fuerza de voluntad. El habito de concentrar los pensamientos propios en la
construccién de planes destinados al logro de un propdsito definido conduce a la
perseverancia.

h) Habito. La perseverancia es el resultado directo del habito. La mente absorbe y se
convierte en una parte de las experiencias diarias de las que se alimenta. El temor, que es
el peor de todos los enemigos, se puede curar con toda efectividad por la repeticion
forzada de actos de valor. Todo aquel que haya luchado en una guerra lo sabe muy bien.

HAGA SU PROPIO «INVENTARIO DE PERSEVERANCIA»

Antes de abandonar el tema de la perseverancia, haga un inventario de si mismo y
determine en qué aspecto particular, si es que hay alguno, le falta esta cualidad esencial.



Midase a si mismo con valentia, punto por punto, y determine cuantos, de los ocho
factores de la perseverancia, le faltan. El andlisis puede conducirle a descubrimientos que
le proporcionaran una nueva comprension de si mismo.

Aqui encontrara a los verdaderos enemigos que se encuentran entre usted y un logro
notable. No sélo hallara los «sintomas» que indican una debilidad de la perseverancia,
sino también las causas subconscientes profundamente arraigadas de esta debilidad.
Estudie la lista con sumo cuidado y mirese a si mismo con honestidad si desea realmente
saber quién es usted, y qué se ve capaz de hacer. Estas son las debilidades que deben
dominar todos aquellos que acumulan riquezas:

1. Fracaso a la hora de reconocer y determinar con claridad y exactitud qué es lo que se
desea.

2. Dilacién, con o sin causa. (Por lo general, apoyada por toda una serie de justificaciones
y excusas.)

3. Falta de interés para adquirir conocimientos especializados.

4. Indecision, el habito de «pasar la pelota» en todas las ocasiones, en lugar de abordar
los temas de frente. (Apoyada también por numerosas justificaciones.)

5. Habito de apoyarse en justificaciones, en vez de crear planes definidos para la solucion
de los problemas.

6. Autosatisfaccion. Hay muy poco remedio para esta afliccion, y ninguna esperanza para
aquellos que la sufren.

7. Indiferencia, habitualmente reflejada en la predisposicién al compromiso en todas las
ocasiones, antes que afrontar la oposicién y luchar contra ella.

8. Habito de achacar a otros los errores propios, y de aceptar las circunstancias
desfavorables como algo inevitable.

9. Debilidad de deseo, a causa de la negligencia en la elecciébn de los motivos que
impelen a la accion.

10. Predisposicion, e incluso avidez, por abandonar la lucha a la primera sefial de derrota.
(Basada en uno, o en varios, de los seis temores basicos.)

11. Falta de planes organizados, expuestos por escrito de forma que puedan ser
analizados.

12. Habito de descuidar el moverse por ideas, o de aprovechar la oportunidad cuando se
presenta.

13. Desear en lugar de querer.

14. Habito de alcanzar un compromiso con la pobreza, en lugar de aspirar a la riqueza.
Ausencia general de ambicion de ser, de hacer, de poseer.

15. Buscar todos los atajos hacia la riqueza, tratando de conseguir sin estar dispuesto a
dar un equivalente justo, lo que suele verse reflejado en el habito del juego, y la tendencia
a buscar buenas gangas. 16. Temor a la critica, y fracaso a la hora de crear planes y
ponerlos en practica a consecuencia de lo que otros piensen, hagan o digan. Este
enemigo deberia estar al principio de la lista, porque, por lo general, existe en la mente
subconsciente, donde su presencia no suele ser reconocida. (Véanse los seis temores
basicos en un capitulo posterior.)

SI TEME LAS CRITICAS...

Examinemos algunos de los sintomas del temor a la critica. La mayoria de la gente
permite que parientes, amigos y publico en general influyan sobre ellos de tal modo que
no son capaces de vivir su propia vida debido a su temor a la critica.

Muchas personas cometen un error al casarse, pero aceptan la situacion y llevan una vida
miserable y desgraciada porque temen a la critica que les ha rian si decidieran corregir el
error. (Cualquiera que se haya sometido a esta forma de temor conoce muy bien el dafio
irreparable que causa, ya que destruye la ambicion y el deseo de conseguir algo.)
Millones de personas descuidan adquirir una educacion adecuada porque, tras haber
abandonado los estudios, temen a la critica.



Incontables hombres y mujeres, tanto jovenes como ancianos, permiten que los parientes
echen a pique sus vidas en nombre del deber, porque temen a la critica. (El deber no
exige a ninguna persona que se someta a la destruccién de sus ambiciones personales y
del derecho a vivir su vida a su manera.)

La gente se niega a correr riesgos en los negocios porque temen a la critica que se les
haria si fracasaran. En tales casos, el temor a la critica es mucho mas fuerte que el deseo
de alcanzar el éxito.

Demasiadas personas se niegan a establecer objetivos elevados, e incluso descuidan el
seleccionar una carrera, porque temen a la critica de parientes y «amigos», los cuales
pueden decir: «No aspires tan alto, porque la gente pensard que estas loco». Cuando
Andrew Carnegie me sugirié que dedicara veinte afios a la organizacién de una filosofia
del logro individual, el primer impulso de mi pensamiento fue el temor a lo que la gente
pudiera decir. La sugerencia me planteaba un objetivo que iba mucho mas alla de todo lo
gue yo hubiera concebido. Con la rapidez de un rayo, mi mente empezé a buscar
justificaciones y excusas, todas las cuales se remontaban al temor inherente a la critica.
Dentro de mi, algo me dijo: «No puedes hacerlo, el trabajo es excesivo y exige demasiado
tiempo, ¢qué pensaran tus parientes de ti? ¢COmo te ganaras la vida? Nadie ha
organizado jamas una filosofia del éxito, ¢qué derecho tienes a pensar que puedes
hacerlo? ¢ Quién eres tl, en cualquier caso, para apuntar tan alto? Recuerda tu humilde
nacimiento, ¢, qué sabes tU acerca de la filosofia? La gente pensard que estas loco (y lo
pensaron), ¢por qué no lo ha hecho otra persona antes que tu?». Estas y otras muchas
preguntas cruzaron rapidamente por mi mente y exigieron mi atencién. Parecia como si,
de repente, todo el mundo hubiera vuelto su atencidon hacia mi, con el propésito de
ridiculizarme para que abandonase todo deseo de llevar a cabo la sugerencia del sefior
Carnegie.

Dispuse de una excelente oportunidad, alli mismo, en ese momento, para matar toda
ambicién antes de recuperar el control sobre mi mismo. Mas tarde, después de haber
analizado a miles de personas, descubri que casi todas las ideas nacen muertas, y
necesitan que se les inyecte el aire de la vida por medio de planes definidos de accion
inmediata. La mejor ocasién para cuidar una idea es el momento en que nace. Cada
minuto que ésta vive le proporciona una mejor oportunidad de sobrevivir. El temor a la
critica se encuentra en el fondo de la destruccion de la mayoria de las ideas, que nunca
alcanzaran la fase de planificacion y puesta en practica.

LA «CASUALIDAD» SE PUEDE HACER A MEDIDA

Muchas personas creen que el éxito material es el resultado de «casualidades»
favorables. Hay una parte de verdad en esa creencia, pero quienes dependen por
completo de la suerte casi siempre se veran desilusionados, porque pasan por alto otro
factor importante que debe hallarse presente antes de que uno pueda estar seguro del
éxito. Se trata del conocimiento mediante el que se pueden producir «casualidades»
favorables.

Durante la Depresion, W. C. Fields, el comediante, perdié todo su dinero y se encontré sin
ingresos, sin trabajo y habiendo perdido hasta los me dios de ganarse la subsistencia (el
vaudeville). Ademas, contaba con mas de sesenta afos, edad a la que muchos hombres
se consideran «viejos». El estaba tan ansioso por conseguir un regreso a los escenarios,
gue incluso se ofreci6 a trabajar gratis en un nuevo campo, el cine. Ademas de todos sus
otros problemas, se cayd y se hirié en el cuello. Demasiadas cosas, las suficientes como
para abandonar el lugar y dejarlo todo. Pero Fields perseverd. Sabia que si continuaba,
antes o después, la «casualidad» se le presentaria, y lo hizo, pero no la casualidad.

Marie Dressler también se encontré en lo mas bajo y arruinada; desaparecido todo su
dinero, sin trabajo, cuando tenia unos sesenta afios. Ella también buscé la «casualidad» y
la encontrd. Su perseverancia le produjo un éxito asombroso en el ultimo periodo de su



vida, mucho mas alla de la edad en que la mayoria de los hombres y de las mujeres han
abandonado ya su ambicién de conseguir algo.

Eddie Cantor también perdié su dinero en el crash de la Bolsa de 1929, pero aun le
guedaban la perseverancia y el valor. Dotado de estas dos armas, mas dos 0jos
prominentes, se explotd a si mismo hasta alcanzar unos ingresos de 10.000 dolares
semanales. Desde luego, si uno tiene perseverancia se puede llegar muy lejos, incluso sin
muchas de las otras cualidades.

La Unica «casualidad» en la que se puede confiar es aquella que uno ha sabido labrarse
por si mismo. Y eso es algo que se alcanza mediante la aplicacién de la perseverancia. El
punto de partida siempre es la definicion del proposito.

Examine a las primeras cien personas que encuentre, pregunteles qué es lo que mas
desean en la vida, y noventa y ocho de ellas le contestaran que no son capaces de
decirselo. Si las presiona para que le den una respuesta, algunas de ellas diran:
seguridad; otras, dinero; unas pocas, felicidad; algunas otras, fama y poder; otras,
reconocimiento social, una vida cémoda, habilidad para bailar, cantar o escribir. Pero
ninguna de ellas sera capaz de definir esos términos, o de ofrecer la menor indicacion
acerca de la existencia de un plan mediante el que confian alcanzar sus deseos,
expresados de una forma tan vaga. Las riquezas no responden a los deseos, so6lo a
planes definidos, apoyados por deseos concretos, alcanzados a través de una constante
perseverancia.

COMO CULTIVAR LA PERSEVERANCIA

Hay cuatro pasos sencillos que conducen al habito de la perseverancia. No exigen la
posesién de una gran cantidad de inteligencia, ni una cantidad particular de educacion,
sino tiempo y esfuerzo minimos. Los pasos necesarios son:

1. Un propésito definido apoyado por un ardiente deseo de cumplirlo.

2. Un plan definido, expresado en una accion continua.

3. Una mente cerrada a toda influencia y desanimo negativos, incluyendo las sugerencias
negativas de parientes, amigos y conocidos.

4. Una alianza amistosa con una persona o mas capaz de animar a uno a seguir adelante
con el plan y con el propésito.

Estos cuatro pasos son esenciales para el éxito en todos los ambitos de la vida. Todo el
propdsito de los trece principios de esta filosofia consiste en permitirle a uno dar estos
cuatro pasos de forma que se conviertan en un habito.

Son los pasos mediante los que uno puede controlar su propio destino econémico.

Son los pasos que conducen a la libertad y a la independencia de pensamiento.

Son los pasos que conducen a las riquezas, en pequefias cantidades, o en grandes.

Son los pasos que conducen al poder, la fama y el reconocimiento mundial.

Son los cuatro pasos que garantizan «casualidades» favorables.

Son los cuatro pasos que convierten los suefios en realidades fisicas.

Son los cuatro pasos que conducen al dominio del temor, el desanimo y la indiferencia.

Hay una magnifica recompensa para todos aquellos que aprenden a dar estos cuatro
pasos. Es el privilegio de escribir lo que ha de ser la propia vida, y de conseguir que ésta
proporcione lo que se le pide.

COMO VENCER LAS DIFICULTADES

¢,Cudl es el poder mistico que da a los hombres de perseverancia la capacidad para
dominar las dificultades? ¢ Acaso la cualidad de la perseverancia despierta en la mente de
uno alguna forma de actividad espiritual, mental o quimica que le permite el acceso a
fuerzas sobrenaturales? ¢Es que la Inteligencia Infinita se pone del lado de la persona



gue prosigue la lucha, aun después de que la batalla se ha perdido, a pesar de que todo
el resto del mundo esté del lado opuesto?

Estas y otras muchas preguntas similares surgian en mi mente a medida que observaba a
hombres como Henry Ford, que, empezando desde abajo, construy6 un imperio industrial
de enormes proporciones, contando al principio con poco mMAs que una gran
perseverancia. O como Thomas A. Edison que, con menos de tres meses de haber
asistido a la escuela, se convirti6 en el principal inventor mundial y consiguié que la
perseverancia se transformara en el fonografo, la cadmara de cine y la bombilla
incandescente, por no referirnos a otro medio centenar de inventos muy utiles.

Tuve el feliz privilegio de analizar tanto al sefior Edison como al sefior Ford, afio tras afio,
durante un largo periodo de tiempo, y, en consecuencia, dispuse de la oportunidad de
estudiarlos de cerca, de modo que hablo por conocimiento personal cuando digo que no
encontré en ninguno de ellos cualidad alguna, excepto la perseverancia, que explicara ni
siquiera remotamente la gran fuente de la que sus estupendos logros procedian.

Cuando se lleva a cabo un estudio imparcial de los profetas, los filésofos, los hombres
gue producen milagros y los lideres religiosos del pasado, se llega a la inevitable
conclusiéon de que la perseverancia, la concentracion del esfuerzo y la definicion del
propdsito fueron las grandes fuentes que les permitieron alcanzar sus logros.
Consideremos, por ejemplo, la extraiia y fascinante historia de Mahoma; analicemos su
vida, comparémosla con la de hombres de grandes logros en esta era actual de la
industria y las finanzas, y observaremos que todos ellos tienen un rasgo comudn
destacado: jla perseverancia!

Si estd muy interesado en el estudio del extrafio poder que proporciona potencia a la
perseverancia, lea la biografia de Mahoma, en especial la escrita por Essad Bey. El
siguiente y breve extracto del libro, publicado por Thomas Sugrue en el Herald Tribune,

le ofrece una vision previa de lo mucho que les espera a quienes se tomen el tiempo de
leer la historia completa de uno de los ejemplos mas asombrosos del poder de la
perseverancia conocido por la civilizacién.

EL ULTIMO GRAN PROFETA
por Thomas Sugrue

Mahoma fue un profeta, pero jamas hizo milagros. No fue un mistico; no poseia una
educacién formal; no inici6 su mision hasta que cumplié los cuarenta afios. Cuando
anuncié que era el Mensajero de Dios, portador de la palabra de la religién verdadera, fue
ridiculizado y tachado de lunatico. Los nifios se burlaban de él, y las mujeres le arrojaban
basura. Fue desterrado de su ciudad natal, La Meca, y sus seguidores privados de sus
bienes mundanos y enviados al desierto, tras él. Después de haber predicado durante
diez afios no tenia nada que mostrar excepto destierro, pobreza y ridiculo. Sin embargo,
antes de que otros diez afios transcurrieran, se habia convertido en el dictador de toda
Arabia, en gobernante de La Meca, y en la cabeza de un nuevo mundo religioso que, con
el tiempo, se extenderia hasta el Danubio y los Pirineos, antes de agotar el impulso que él
le proporciond. Ese impulso fue de tres clases: el poder de las palabras, la eficacia de la
oracion y el parentesco del hombre con Dios.

Su carrera nunca tuvo sentido. Mahoma nacié de miembros empobrecidos de una familia
dirigente de La Meca. Como quiera que La Meca era cruce de caminos del mundo, hogar
de la piedra magica llamada la Caaba, gran ciudad comercial, centro de las rutas de
caravanas y no muy saludable, los nifios eran enviados al desierto, a que fueran criados
por los beduinos. De ese modo, Mahoma fue alimentado y obtuvo fortaleza y salud de la
leche de madres ndmadas y experimentadas. Atendié a las ovejas y no tardé en ser
contratado por una viuda rica como jefe de sus caravanas. Viajé a todas las partes del
mundo oriental, hablé con muchos hombres de diversas creencias y observé el declive de
la cristiandad en sectas que guerreaban las unas contra las otras. Cuando tenia



veintiocho afios, Khadija, la viuda, lo miré con favor y se casé con él. El padre de ella se
hubiera opuesto a ese matrimonio, asi que ella lo emborrach6 y logré que diera la
bendicion paterna. Durante los doce afios siguientes, Mahoma vivi6 como un rico
comerciante, respetado y muy astuto. Luego empezé a deambular por el desierto, y un
buen dia regresoé con el primer verso del Coran, y le dijo a Khadija que el arcangel Gabriel
se le habia aparecido y le habia dicho que él iba a ser el Mensajero de Dios.

El Corén, la palabra revelada por Dios, fue lo mas cercano a un milagro que Mahoma hizo
en toda su vida. No habia sido poeta; no tenia el don de la palabra. Y, sin embargo, los
versos del Coran, tal y como él los recibi6 y los recit6 con toda fidelidad, eran mejores que
cualesquiera versos que los poetas profesionales de las tribus pudieran producir. Eso fue
un verdadero milagro para los arabes. Para ellos, el don de la palabra era el mayor don, el
poeta era todopoderoso. Ademas, el Coran decia que todos los hombres eran iguales
ante Dios, que el mundo debia ser un estado democratico, el Islam. Esta herejia politica,
mas el deseo de Mahoma de destruir los 360 idolos existentes en la plaza de la Caaba,
fue lo que le gano el destierro. Los idolos atraian a las tribus del desierto a La Meca, y eso
significaba comercio. Asi que los hombres de negocios de La Meca, los capitalistas, de
los que él mismo habia formado parte, se echaron sobre Mahoma. Entonces se retir6 al
desierto y demandé la soberania sobre el mundo entero.

El auge del Islam comenzd. Del desierto surgié una llamarada que no se extinguiria: un
ejército democratico luchando como una unidad y preparado a morir sin pestafiear.
Mahoma habia invitado a judios y a cristianos a unirsele, porque él no estaba creando
una nueva religién. Estaba llamando a todos aquellos que creian en un solo Dios a unirse
en una sola fe. Si los judios y los cristianos hubieran aceptado su invitacién, el Islam
hubiese conquistado el mundo entero. Pero no fue asi. Ni siquiera aceptaron la innovacion
de Mahoma de introducir la guerra humana. Cuando los ejércitos del profeta entraron en
Jerusalén, no mataron a una sola persona a causa de su fe. En cambio, cuando los
cruzados entraron en la Ciudad Santa, varios siglos mas tarde, no le fue perdonada la
vida a ningun musulman, fuera hombre, mujer o nifio. Los cristianos, no obstante,
aceptaron una idea musulmana: el lugar de aprendizaje, la universidad.
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El poder del trabajo en equipo
LA FUERZA IMPULSORA

El noveno paso hacia la riqueza

El poder es esencial para el éxito en la acumulacion de riqueza.

Los planes son inertes e inutiles si no se dispone del poder suficiente para transformarlos
en accion. Este capitulo describira el método mediante el que un individuo puede obtener
y aplicar poder.

Es posible definir el poder como «conocimiento organizado e inteligentemente dirigido». El
poder, tal y como se utiliza el término aqui, se refiere al esfuerzo organizado, suficiente
para permitir a un individuo transformar el deseo en su equivalente monetario.

El esfuerzo organizado se produce a través de la coordinacion del esfuerzo de dos o mas
personas, que trabajan para alcanzar un fin determinado, en un espiritu de armonia.

iEl poder es necesario para lograr la acumulacién de dinero! jY también para conservar el
dinero una vez ha sido adquirido!

Averigiemos como se puede adquirir el poder. Si el poder es «conocimiento organizado»,
examinemos las fuentes del conocimiento.

a) Inteligencia Infinita. Podemos ponernos en contacto con esta fuente del conocimiento a
través del procedimiento descrito en otro capitulo, con la ayuda de la imaginacién
creativa.

b) Experiencia acumulada. La experiencia acumulada del hombre (o esa parte de la
misma que ha sido organizada y registrada) podemos encontrarla en cualquier biblioteca
publica bien equipada. Una parte importante de esta experiencia acumulada se ensefia en
las escuelas y universidades publicas, donde ha sido clasificada y organizada.

c) Experimentacién e investigacién. En el campo de la ciencia, asi como casi en cualquier
otro ambito de la vida, los hombres se dedican diaria mente a reunir, clasificar y organizar
hechos nuevos. Esta es la fuente a la que debemos volver nuestra atenciéon cuando el
conocimiento no esté disponible a través de la «experiencia acumulada». Aqui también
hay que utilizar con frecuencia la imaginacion creativa.

El conocimiento puede ser adquirido a partir de cualquiera de las fuentes antes citadas, y
convertido en poder mediante la organizacion de ese mismo conocimiento en planes
definidos, y expresando esos planes en términos de accion.

El examen de estas tres grandes fuentes de conocimiento pone ya de manifiesto la
dificultad con la que se encontrara todo individuo que dependa exclusivamente de sus
unicos esfuerzos a la hora de reunir el conocimiento y expresarlo a través de planes
definidos en términos de accion. Si sus planes son amplios, y si contemplan amplias
proporciones, debe inducir, en general, a otros a cooperar con €l, antes de poder inyectar
el necesario elemento de poder en ellos.

GANE PODER POR MEDIO DE UN EQUIPO DE TRABAJO



El «equipo de trabajo» puede ser definido como: «coordinacién de conocimiento y
esfuerzo, en un espiritu de armonia, entre dos o mas personas, para el logro de un
propasito definido».

Ningun individuo tendra un gran poder sin tener el «equipo de trabajo» a su disposicién.
En un capitulo anterior ya se han dado instrucciones para la creacién de planes para el
proposito de transformar el deseo en su equivalente monetario. Si usted lleva a cabo esas
instrucciones con perseverancia e inteligencia, y utiliza la discriminacion en la seleccion
del «equipo de trabajo», su objetivo estard medio alcanzado, incluso antes de que
empiece a darse cuenta de ello.

Asi pues, para que comprenda las potencialidades intangibles del poder de que dispone
mediante un «equipo de trabajo» adecuadamente selecciona do, explicaremos aqui las
dos caracteristicas del. principio del «equipo de trabajo», una de las cuales es de
naturaleza econémica, y la otra, de naturaleza psiquica. La caracteristica econémica
resulta evidente. Cualquier persona podra conseguir ventajas econdmicas rodeandose del
asesoramiento, el consejo y la cooperacion de un grupo de personas dispuestas a
prestarle una ayuda honesta, en un espiritu de perfecta armonia. Esta forma de alianza
cooperativa ha sido el fundamento de casi todas las grandes fortunas. Su comprensiéon de
esta gran verdad puede llegar a determinar definitivamente su estatus financiero.

La fase psiquica del principio del «equipo de trabajo» es mucho mas dificil de captar.
Quizéas usted pueda admitir una sugerencia significativa a partir de la siguiente afirmacion:
«No hay dos mentes que se unan sin crear por ello una tercera fuerza invisible e
intangible que puede enlazar con una tercera mente».

La mente humana es una forma de energia, una parte de la cual es de naturaleza
espiritual. Cuando las mentes de dos personas se coordinan en un espiritu de armonia,
las unidades espirituales de energia de cada mente forman una afinidad, que constituye la
fase «psiquica» del «equipo de trabajo».

Hace ya mas de cincuenta afios, Andrew Carnegie fue el primero en llamar mi atencién
sobre el principio del «equipo de trabajo», o0 mas bien sobre la caracteristica econémica
del mismo. El descubrimiento de este principio fue el responsable de la eleccion del
trabajo de mi vida.

El «equipo de trabajo» del sefior Carnegie estaba compuesto por unos cincuenta
hombres, de los que él se supo rodear con el propoésito definido de fabricar y vender
acero. El atribuia toda su fortuna al poder acumulado a través de ese «equipo de trabajo».
Si se analiza la historia de cualquier hombre que haya acumulado una gran fortuna, y las
de muchos de aquellos que han acumulado fortunas modestas, se descubrird que todos
ellos han empleado conciente o inconscientemente el principio del «equipo de trabajo».
iNo se puede acumular ningun gran poder por medio de ningan otro principio!

COMO MULTIPLICAR EL PODER DE SU CEREBRO

El cerebro del hombre es comparable con una bateria eléctrica. Es un hecho bien
conocido que un grupo de baterias eléctricas proporcionaran mas energia que una sola
de ellas. También es un hecho bien conocido que toda bateria individual proporcionara
energia en proporcion al nimero y capacidad de las células que contiene.

El cerebro funciona de una forma similar. Esto explica el hecho de que algunos cerebros
sean mas eficientes que otros, y conduce a la siguiente e importan te afirmacién: un grupo
de cerebros coordinados (o conectados) en un espiritu de armonia proporcionaran mas
energia de pensamiento que un solo cerebro, del mismo modo que un grupo de baterias
eléctricas proporcionardn mas energia que una sola bateria.

A través de esta metafora se hace evidente que el principio del «equipo de trabajo»
contiene el secreto del poder obtenido por hombres que se saben rodear de otras
personas con cerebro.

De ello se desprende otra afirmacion que nos conducira a una comprension mas exacta
de la fase psiquica del principio del «equipo de trabajo»: cuando un grupo de cerebros



individuales se coordina y funciona en armonia, la energia generada incrementada por
esa alianza se transforma en algo que esta a disposicién de cada uno de los cerebros
individuales que forman parte del grupo.

Es un hecho bien conocido que Henry Ford empez6 su carrera empresarial con el
obstaculo de la pobreza, la falta de erudicion y la ignorancia. También es un hecho bien
conocido que en el inconcebible corto término de diez afios, el sefior Ford logré superar
esos tres obstaculos, y que veinticinco afios mas tarde se habia convertido en uno de los
hombres mas ricos de Estados Unidos. Si relacionamos con este hecho el conocimiento
adicional de que los progresos mas rapidos del sefior Ford se hicieron patentes a partir
del momento en que se convirti6 en amigo personal de Thomas A. Edison, empezaremos
a comprender cudl puede ser la influencia de una mente sobre la otra. Avancemos un
paso mas, y consideremos el hecho de que los logros mas extraordinarios del sefior Ford
empezaron a producirse tras haber conocido a Harvey Firestone, John Burroughs y Luther
Burbank (cada uno de los cuales era un hombre de gran capacidad cerebral), y habremos
encontrado nuevas pruebas de que el poder se puede producir mediante la amistosa
alianza de las mentes.

Los hombres participan de la naturaleza y los hébitos y el poder de pensamiento de
aquellos con quienes se asocian en un espiritu de simpatia y armonia. A través de su
asociacién con Edison, Burbank, Burroughs y Firestone, el sefior Ford afiadié al poder de
Su propio cerebro la suma y la sustancia de la inteligencia, la experiencia, el conocimiento
y las fuerzas espirituales de esos cuatro hombres. Es mas, se apropio y utilizé el principio
del «equipo de trabajo» a través de los métodos de procedimiento descritos en este libro.
iY ese mismo principio también esta disponible para usted!

Ya hemos mencionado antes al Mahatma Gandhi.

Estudiemos ahora el método por el que obtuvo su enorme poder. Eso es algo que es
posible explicar con pocas palabras. Obtuvo poder al haber sabido inducir a mas de
doscientos millones de personas para que se coordinaran, fisica y mentalmente, en un
espiritu de armonia para alcanzar un propaésito definido.

En resumen, Gandhi logré un verdadero milagro, pues eso es lo que sucede cuando se
consigue que doscientos millones de personas se vean inducidas -no forzadas- a
cooperar en un espiritu de armonia. Si usted duda de que eso sea un milagro, intente
inducir a dos personas, sean las que fueren, a que cooperen en un espiritu de armonia
durante cualquier periodo de tiempo prolongado.

Toda persona que dirige una empresa sabe muy bien lo dificil que resulta que los
empleados trabajen juntos en un espiritu parecido, aunque sélo sea remotamente, a la
armonia.

La lista de las fuentes principales de las que se puede obtener poder esta encabezada,
como ya hemos visto, por la Inteligencia Infinita. Cuando dos o mas personas se
coordinan en un espiritu de armonia, y trabajan juntas para alcanzar un objetivo definido,
se sitlan a si mismas, por medio de esa alianza, en posicion de absorber poder
directamente de la gran reserva universal de la Inteligencia Infinita. Se trata de la mayor
fuente de poder que existe. Es la fuente hacia la que el genio y todos los grandes lideres
se vuelve (tanto si ellos son conscientes de ese hecho, como si no).

Las otras dos grandes fuentes de las que es posible obtener el conocimiento, necesario
para la acumulacion de poder, no son ni mas ni menos fiables que los cinco sentidos del
hombre. Y todos sabemos que los sentidos no siempre son fiables.

En capitulos posteriores se describirdn adecuadamente los métodos mediante los que se
puede contactar con mayor facilidad con la Inteligencia Infinita.

Este no es ningln curso de religion. Ninguno de los principios fundamentales descritos en
este libro deberia interpretarse como algo que tiene la intencion de interferir con los
habitos religiosos de cualquier persona, ya sea de forma directa o indirecta. Este libro
tiene el exclusivo proposito de instruir al lector acerca de cémo transformar el propdsito
definido del deseo de obtener dinero en su equivalente monetario.



Lea, piense y medite a medida que vaya leyendo. El tema no tardara en desplegarse ante
usted en su conjunto, y entonces podra ver con la necesaria perspectiva. Lo que esta
viendo ahora son los detalles de cada uno de los capitulos individuales.

EL PODER DE LAS EMOCIONES POSITIVAS

El dinero es timido y elusivo. Tiene que ser procurado y obtenido por métodos no muy
distintos a los que emplea una persona enamorada y decidida, que persigue a la pareja
de sus sueiios. Coincidiendo con ello, el poder utilizado en el acto de «cortejar» al dinero
no se diferencia en mucho del que se utiliza para cortejar a una mujer. Para que ese
poder se utilice con éxito en la obtencién del dinero, debe ser mezclado con la fe. Debe
ser mezclado con el deseo. Debe ser mezclado con la perseverancia. Debe ser aplicado
mediante un plan, y ese plan debe ser puesto en accion.

Cuando el dinero aparece en grandes cantidades, fluye hacia aquel que lo acumula con la
misma facilidad con que el agua fluye hacia abajo. Existe una gran corriente invisible de
poder que puede compararse con la de un rio, excepto que una parte fluye en una
direccién, y se lleva consigo a todos los que se encuentran en ese lado de la corriente, en
direccién a la riqueza; y la otra lo hace en la direccién opuesta, y se lleva hacia la miseria
y la pobreza a todos los que no logran salir de ella.

Todo aquel que haya acumulado una gran fortuna ha reconocido la existencia de esta
corriente de la vida. Consiste en un proceso de pensamiento. Las emociones positivas del
pensamiento forman el lado de la corriente que le lleva a uno hacia la fortuna. Las
emociones negativas forman el lado de la corriente que le lleva a uno hacia la pobreza.
Esto contiene un pensamiento de una gran importancia para toda aquella persona que
esté siguiendo este libro con el propésito de acumular una fortuna.

Si se encuentra usted en el lado de la corriente de poder que conduce a la pobreza, esto
puede servirle como una especie de remo, mediante el cual impulsarse a si mismo hacia
el otro lado de la corriente. Pero sélo le servird mediante la aplicacion y el uso. La simple
lectura y juicio sobre lo que lee, ya sea en un sentido o en otro, no le beneficiara en nada.
La pobreza y la rigueza suelen cambiar de lugar. Cuando la riqueza ocupa el lugar de la
pobreza, el cambio se produce a través de planes bien concebidos y cuidadosamente
ejecutados. La pobreza, en cambio, no necesita de plan alguno. No necesita que la
ayuden, porque es enérgica y ruda. En cambio, la riqueza es reservada y timida, y, por lo
tanto, tiene que ser «atraida».

LA FELICIDAD SE ENCUENTRA EN HACER, NO SOLO EN POSEER



11
El misterio de la transmutaciéon del sexo

El décimo paso hacia la riqueza

El significado de la palabra «transmutar» es, en lenguaje sencillo, «el cambio, o
transferencia, de un elemento, o forma de energia, en otro».

La emocion del sexo permite alcanzar un cierto estado mental.

Debido a la ignorancia que se tiene sobre el tema, este estado mental suele asociarse con
el fisico, y los aspectos esencialmente fisicos, debido a las in fluencias impropias a las
que la mayoria de las personas ha estado sometida en el proceso de adquisicion de
conocimiento sobre el sexo, han dejado bastante de lado los mentales.

La emocién del sexo tiene en el fondo de si misma la posibilidad de tres potencialidades
constructivas, que son:

1. La perpetuacion de la humanidad.

2. El mantenimiento de la salud (no tiene parangén como agente terapéutico).

3. La transformacién de la mediocridad en genio a través de la transmutacion.

La transmutacion del sexo es facil y sencilla de explicar. Significa el cambio de la mente
desde pensamientos de expresion fisica, a pensamientos de alguna otra naturaleza.

El deseo sexual es el mas poderoso de los deseos humanos. Cuando los hombres se ven
impulsados por él, desarrollan agudeza de imaginacion, valor, fuerza de voluntad,
perseverancia y habilidad creativa desconocidos para ellos en otras ocasiones. El deseo
del contacto sexual es tan fuerte e impulsor, que los hombres llegan a arriesgar su propia
vida y su reputacion para calmarlo. Esta fuerza motivadora, cuando es controlada y
dirigida hacia otras lineas, conserva todos sus atributos de agudeza de imaginacion, valor,
etc., que pueden ser utilizados entonces como poderosas fuerzas creativas en la
literatura, en el arte o en cualquier profesiébn o empresa, incluyendo, desde luego, la
acumulacion de riquezas.

La transmutacion de la energia sexual exige el ejercicio de la fuerza de voluntad, pero
vale la pena hacer el esfuerzo a cambio de la recompensa. El deseo de ex presion sexual
es innato y natural. Ese deseo no puede ni debe ser sumergido ni eliminado. Pero debe
proporcionarsele una via de salida a través de formas de expresién que enriquezcan el
cuerpo, la mente y el espiritu del hombre. Si no se le proporciona esa via de salida, por
medio de la transmutacién, buscara vias de salida mediante canales puramente fisicos.

Si se controla el agua de un rio durante un tiempo, es posible construir una presa; pero,
en ultimo término, el rio buscara una salida. Lo mismo puede decirse de la emocion del
sexo. Puede quedar sumergida y ser controlada durante un tiempo, pero su propia
naturaleza hace que ande siempre a la busqueda de medios de expresion. Si no se
transforma en algun otro esfuerzo creativo, encontrara una via de salida mucho menos
valiosa.

RELACION DE LOGRO EN NATURALEZAS SEXUALES MUY DESARROLLADAS

La persona que ha descubierto como proporcionar a la emocién sexual una via de salida
a través de alguna forma de esfuerzo creativo puede considerarse muy afortunada.

La investigacion cientifica ha puesto de manifiesto los siguientes hechos significativos:

1. Los hombres que han alcanzado mayores logros son aquellos que han desarrollado
elevadas naturalezas sexuales; hombres que han aprendido el arte de la transmutacion
sexual.



2. Los hombres que han acumulado grandes fortunas y alcanzado un reconocimiento
destacado en la literatura, el arte, la industria, la arquitectura y las profesiones, fueron
motivados por la influencia de una mujer.

La investigacion a partir de la cual se hicieron estos descubrimientos se basé en paginas
de biografia e historia de mas de dos mil afios. Cada vez que se encontraban pruebas en
relacion con las vidas de hombres y mujeres que habian alcanzado grandes logros, éstas
indicaban de un modo muy convincente que esas personas poseian naturalezas sexuales
muy desarrolladas.

La emocion del sexo es una «fuerza irresistible» contra la cual no puede haber una
oposicion como la de un «cuerpo inamovible». Cuando se ven impulsados por esta
emocion, los hombres se hallan dotados de un superpoder para la accién. Una vez usted
haya comprendido esta verdad, habra captado el significado de la afirmacién segun la
cual la transmutacion sexual contiene el secreto de la habilidad creativa.

Destruya las glandulas sexuales, ya sea en el hombre o en el animal irracional, y habra
eliminado la mayor fuente de accion. Como prueba de ello, observe lo que sucede con
cualquier animal que haya sido castrado. Después de haber sido sexualmente alterado,
un toro bravo se convierte en un animal tan docil como una vaca. La alteracion sexual le
priva al macho, ya sea hombre o bestia, de toda la capacidad de lucha que lleva dentro.
La alteracion sexual de la hembra tiene el mismo efecto.

LDS DIEZ ESTIMULOS DE LA MENTE

La mente humana responde a estimulos por medio de los cuales puede ser «excitada»
para alcanzar elevados grados de vibracién, conocidos como entusiasmo, imaginacion
creativa, deseo intenso, etc. Los estimulos a los que la mente responde con mayor
libertad son:

1. El deseo de expresidon sexual.

2. Amor.

3. Un deseo ardiente de alcanzar fama, poder o ganancias financieras, dinero.

4. Musica.

5. Amistad entre personas del mismo sexo, o con las del sexo opuesto.

6. Una alianza de «equipo de trabajo» basada en la armonia de dos personas o0 mas que
se alian entre si para el progreso espiritual o temporal.

7. El sufrimiento mutuo, como el experimentado por personas que se ven perseguidas.

8. Autosugestion.

9. Temor.

10. Narcoticos y alcohol.

El deseo de expresion sexual se encuentra a la cabeza de la lista de estimulos, por ser el
gue con mayor efectividad «eleva» la mente e inicia el giro de las «ruedas» de la accion
fisica. Ocho de los estimulos de esta lista son naturales y constructivos. Dos de ellos son
destructivos. Esta lista se ha presentado aqui con el propdsito de permitir que usted
efectle un estudio comparativo de las grandes fuentes de la estimulacion mental. A partir
de ese estudio, veréa con facilidad que la emocién del sexo es, con mucha ventaja, el mas
intenso y poderoso de todos los estimulos mentales.

Algun sabihondo ha dicho que un genio es un hombre que «lleva el cabello largo, come
con descuido, vive solo y sirve de objetivo para quienes hacen

los chistes». Una definicion mucho mejor de un genio es: «un hombre que ha descubierto
cémo incrementar la intensidad de pensamiento hasta el punto de

poder comunicarse libremente con fuentes de conocimiento no disponibles a través de la
proporcién ordinaria del pensamiento».

Cualquier persona que piense querra hacer mas preguntas referentes a esta definicion de
lo que es un genio. La primera pregunta a plantear seria:



«¢;,Coémo puede uno comunicarse con las fuentes del conocimiento que no estén
disponibles a través del pensamiento ordinario?».

La siguiente pregunta seria: «¢Hay fuentes de conocimiento conocidas que solo estén
disponibles para los genios vy, en tal caso, cuales son esas fuentes y como se las puede
alcanzar exactamente?».

Aportaremos pruebas que usted podrd utilizar como evidencia, a través de la
experimentacion propia, y al hacerlo asi, también contestaremos a esas dos preguntas.

EL «GENIO» SE REALIZA A TRAVES DEL SEXTO SENTIDO

La realidad de la existencia del sexto sentido ha sido bastante bien establecida ya. Este
sexto sentido es la imaginacion creativa. La facultad de la imaginacion creativa es algo
que la mayoria de la gente no utiliza nunca a lo largo de su vida, y si lo hace suele
sucederles por mero accidente. Un numero de personas relativamente pequefio utiliza la
facultad de la imaginacion creativa con deliberacion y propdésito premeditado. Quienes
utilizan esta facultad voluntariamente, y quienes comprenden sus funciones, son genios.
La facultad de la imaginacion creativa es el vinculo directo de unién entre la mente finita
del hombre y la Inteligencia Infinita. Todas las denominadas revelaciones, a las que uno
se refiere en el ambito de la religion, y todos los descubrimientos de principios basicos o
nuevos en el campo de la invencion, se producen por medio de la facultad de la
imaginacion creativa.

DE DONDE SURGEN LOS «PRESENTIMIENTOS»

Cuando en la mente de una persona surgen ideas o conceptos, a través de lo que
popularmente se denomina un «presentimiento», o intuicién, éstos proceden de una, o
mas, de las siguientes fuentes:

1. La Inteligencia Infinita.

2. El propio subconciente, donde se halla almacenada toda impresion sensorial y todo
impulso de pensamiento que ha llegado alguna vez

al cerebro a través de cualquiera de los cinco sentidos.

3. De la mente de alguna otra persona que acaba de expresar el pensamiento, 0 que
esboza o describe la idea o concepto a través del pensamiento conciente.

4. Del almacén subconciente de la otra persona.

No existen otras fuentes conocidas de las que se puedan recibir ideas «inspiradas» o
«presentimientos».

Cuando la accién del cerebro ha sido estimulada por medio de uno, o mas, de los diez
estimulos mentales, esa accion tiene el efecto de elevar al individuo muy por encima del
horizonte del pensamiento ordinario, y le permite visionar distancia, perspectiva y calidad
de pensamientos no disponibles en el plano inferior, como los que se producen cuando
uno se halla enfrascado en la solucion de los problemas de la rutina empresarial y
profesional.

Cuando uno se eleva hasta ese nivel de pensamiento mas alto por medio de cualquier
forma de estimulacion mental, un individuo ocupa casi la misma posicion que otro que ha
ascendido en un avién hasta una altura desde la que puede observar mas alla de la linea
del horizonte que limita su campo de visibn cuando se encuentra en tierra. Es mas,
mientras se encuentra en ese nivel de pensamiento elevado, el individuo no se ve atado
por ninguno de los estimulos que circunscriben y limitan su vision mientras afronta los
problemas de ganar lo suficiente para cubrir las tres necesidades basicas que tiene
planteadas: alimento, ropa y cobijo. Se encuentra entonces en un mundo de pensamiento
del que se han eliminado con tal efectividad los pensamientos cotidianos y ordinarios,
como lo estan los valles y colinas y otras limitaciones de la vision fisica para el que se
encuentra en un avion.



Mientras se encuentra en este plano exaltado del pensamiento, la facultad creativa de la
mente obtiene libertad para la accion. De ese modo se ha despejado el camino para el
funcionamiento del sexto sentido. El individuo se vuelve receptivo a ideas que no hubieran
acudido a su mente en otras circunstancias. El «sexto sentido» es la facultad que marca
la diferencia entre un genio y un individuo ordinario.

EL INCREMENTO DE LA CAPACIDAD CREATIVA

La facultad creativa se hace mas alerta y receptiva a factores que se originan fuera del
subconciente del individuo, y ello sucede en mayor medida cuanto mas se la utiliza, mas
se basa en ella el individuo y mas le plantea exigencias de impulsos para el pensamiento.
Esta facultad se puede cultivar y desarrollar solo a través del uso.

Aquello gue conocemos como «conciencia» opera por completo a través de la facultad del
sexto sentido. Los grandes artistas, escritores, musicos y poetas llegaron a serlo porque
adquirieron la costumbre de confiar en «la pequefia voz silenciosa» que nos habla desde
dentro a través de la facultad de la imaginaciéon creativa. Se trata de un hecho bien
conocido por las personas que poseen una imaginacion «aguda» el que sus mejores
ideas proceden de los denominados «presentimientos».

Hay un gran orador que no alcanza la grandeza hasta que no cierra los 0jos y empieza a
confiar por completo en la facultad de la imaginacién creativa. Cuando se le pregunt6 por
gué cerraba los ojos justo antes del climax de su oratoria, contestd: «Lo hago porque
entonces hablo a través de ideas que me llegan desde fuera de mi».

Uno de los financieros mejor conocidos y de mayor éxito de Estados Unidos tenia el
habito de cerrar los ojos durante dos o tres minutos antes de tomar una decision. Cuando
se le preguntd por qué lo hacia, contest6: «Con los ojos cerrados soy capaz de usar una
fuente de inteligencia superior».

COMO CONSIGUE UN INVENTOR SUS MEJORES IDEAS

Mediante el proceso de cultivar y utilizar la facultad creativa, el ya fallecido doctor Elmer
R. Gates, de Chevy Chase, Maryland, cre6 mas de 200 patentes Utiles. Su método es
significativo e interesante al mismo tiempo para todo aquel que se sienta interesado por
alcanzar el estatus de genio, a cuya categoria pertenecié el doctor Gates, sin el menor
género de dudas. El doctor Gates fue uno de los cientificos mas grandes del mundo,
aungue menos conocidos del gran publico.

En su laboratorio disponia de lo que él denominaba su «sala de comunicacion personal».
Era una estancia a prueba de ruidos, y dispuesta de tal modo que todo destello de luz
podia ser eliminado. Estaba equipada con una pequefia mesa, sobre la que siempre tenia
una libreta. Delante de la mesa, en la pared, habia un panel de conmutadores eléctricos
gue controlaban las luces. Cuando el doctor Gates queria usar las fuerzas disponibles
para él a través de su imaginacién creativa, entraba en la sala, se sentaba ante la mesa,
apagaba las luces y se concentraba en los factores conocidos del invento en el que
estaba trabajando; alli permaneceria en esa posicion hasta que las ideas empezaban a
aparecer en su mente en conexion con los factores del invento desconocidos.

En cierta ocasion, las ideas acudieron a su mente con tal rapidez que se vio obligado a
escribir durante casi tres horas. Cuando los pensamientos dejaron de fluir y examiné las
notas que habia tomado, descubri6 que contenian una minuciosa descripcion de
principios sin parangén alguno entre los datos conocidos del mundo cientifico. Ademas, la
respuesta a su problema quedo inteligentemente presentada en aquellas notas.

El doctor Gates se ganaba la vida «sentdndose para recibir ideas» destinadas a
individuos y corporaciones. Algunas de las mas grandes empresas estadounidenses le
pagaron importantes cantidades por hora, solo por «sentarse para recibir ideas».

La facultad de razonamiento suele resultar defectuosa porque, en buena medida, se ve
guiada por la experiencia acumulada. No todo el conocimiento que uno acumula por



medio de la experiencia es exacto. Las ideas recibidas a través de la facultad creativa son
mucho mas fiables, por la sencilla razon de que proceden de fuentes mas fiables que
cualquier otra que esté disponible para la facultad de razonamiento de la mente.

LOS METODOS EMPLEADOS POR LOS GENIOS ESTAN DISPONIBLES PARA USTED

La principal diferencia entre el genio y el inventor ordinario de cachivaches puede hallarse
en el hecho de que el primero trabaja a través de su facultad de imaginacion creativa,
mientras que el «chiflado» no sabe nada de esa facultad. El inventor cientifico hace uso
tanto de la facultad sintética como de la facultad creativa de la imaginacion.

Por ejemplo, el inventor cientifico, cuando empieza un invento, organiza y combina las
ideas conocidas o los principios acumulados gracias a la experiencia, empleando para ello
su facultad sintética (la facultad de razonamiento). Si descubre que ese conocimiento
acumulado es insuficiente para llevar a cabo su invento, entonces utiliza las fuentes de
conocimiento de que dispone a través de su facultad creativa. EI método que emplea
varia con cada individuo; pero éste es, en esencia, el procedimiento:

1. Estimula su mente de modo que funcione en un plano superior al normal, y para ello
utiliza alguno de los diez estimulos mentales, u otro estimulante de su eleccion.

2. Se concentra en los factores conocidos (la parte terminada) de su invento, y crea en su
mente una imagen perfecta de los factores des conocidos (la parte no acabada) de su
invento. Conserva esa imagen en su mente hasta que ha sido captada por el
subconsciente; luego se relaja, elimina toda clase de pensamiento y espera a que la
respuesta que busca surja en su mente.

A veces, los resultados son definitivos e inmediatos. En otras ocasiones, los resultados
son negativos, dependiendo del estado de desarrollo del sexto sentido, o de la facultad
creativa.

El sefior Edison probé mas de 10.000 combinaciones diferentes de ideas a través de la
facultad sintética de su imaginacion,, antes de «conectar» con la facultad creativa, y
entonces fue cuando encontré la respuesta que le permiti6 perfeccionar la lampara
incandescente. Su experiencia fue similar cuando invento el fonografo.

Existen numerosas pruebas fiables de la existencia de la facultad de la imaginacién
creativa. Disponemos de esas pruebas gracias al analisis exacto de personas que se han
convertido en lideres en sus campos de actuacion, sin haber tenido una educacion muy
amplia. Lincoln fue un notable ejemplo de un gran lider que alcanzé la grandeza a través
del descubrimiento y el uso de esa facultad de la imaginacién creativa. Descubrio y
empezd a utilizar esta facultad como resultado de la estimulacion del amor, que
experimentd después de haber conocido a Atine Rudedge, una afirmacién de la mas alta
importancia en conexion con el estudio de la fuente del genio.

LA FUERZA IMPULSORA DEL SEXO

Las paginas de la historia estan llenas de casos de grandes lideres cuyos logros se
basaron en la influencia de mujeres que despertaron en ellos las facultades creativas de
sus mentes a través del estimulo sexual. Napole6n Bonaparte fue uno de ellos. Cuando
se sinti6 inspirado por su primera esposa, Josefina, fue irresistible e invencible. Cuando
Su «mejor juicio», o su facultad de razonamiento, lo impuls6 a dejar de lado a Josefina,
empez6 a declinar. Su derrota y su destierro en Santa Elena no estaban lejanos.

Si el buen gusto nos lo permitiera, podriamos mencionar a un gran nimero de hombres,
bien conocidos en Estados Unidos, que alcanzaron grandes éxitos bajo la estimulante
influencia de sus esposas, solo para caer en picado hacia la destruccion cuando el dinero
y el poder se les subieron a la cabeza y dejaron de lado a su esposa por otra mujer.
Napoledn no fue el inico hombre en descubrir que la influencia sexual, procedente de una
fuente correcta, es mucho mas poderosa que cualquier sustituto de la eficacia que pueda
crearse solo por la razon.



iLa mente humana responde al estimulo!

Entre los mas grandes y poderosos estimulos se encuentra el del sexo. Cuando se la
controla y se la transmuta, esta fuerza impulsora es capaz de elevar a los hombres a esa
mas alta cota de pensamiento que les permite dominar las fuentes de la preocupacion y
las pequefias molestias que se interponen en su camino en el plano inferior.

Con el Unico proposito de refrescar la memoria, y en relacion con los hechos de que
disponemos a partir de las biografias de ciertos hombres, presenta mos a continuacion los
nombres de unos pocos hombres de éxito extraordinario, de cada uno de los cuales se
sabe que posey6 una elevada naturaleza sexual. El genio, que era indiscutiblemente
suyo, encontré su fuente de poder en la energia sexual transmutada:

GEORGE WASHINGTON WOODROW WILSON
THOMAS JEFFERSON RALPH WALDO EMERSON
NAPOLEON BONAPARTE JOHN H. PATTERSON
ELBERT HUBBARD ROBERT BURNS

WILLIAM SHAKESPEARE ANDREW JACKSON
ELBERT H. GARY ENRICO CARUSO

ABRAHAM LINCOLN

El propio conocimiento de que usted disponga acerca de las biografias de los grandes
hombres le permitird engrosar esta lista. Encuentre, si puede, a un solo hombre en toda la
historia de la civilizacidon que alcanzara un éxito extraordinario en cualquier campo y que
no se viera impulsado por una naturaleza sexual bien desarrollada.

Si no quiere fiarse de las biografias de hombres que han muerto, haga un inventario de
aquellos que usted conozca como hombres de grandes logros, y vea si puede descubrir
entre ellos a uno solo que no posea una elevada naturaleza sexual.

La sexualidad es la energia creativa de todos los genios. Nunca ha existido, ni existira, un
gran lider, constructor o artista al que le falte esa fuerza impulsora del sexo.

Espero que nadie malinterprete estas afirmaciones en el sentido de que todos los que
poseen una elevada naturaleza sexual son genios. EI hombre alcanza sélo el estatus de
genio cuando estimula su mente de tal forma que puede usar las fuerzas disponibles a
través de la facultad creativa de la imaginacion. La energia sexual es el principal de los
estimulos capaz de producir este «ascenso». La simple posesidon de esa energia no basta
para producir un genio. La energia tiene que ser transmutada de un deseo de contacto
fisico en alguna otra forma de deseo y accion, antes de que le eleve a uno al estatus de
genio.

Lejos de convertirse en genios gracias a unos grandes deseos sexuales, la mayoria de los
hombres se degradan a si mismos con una mala interpretacion y utilizacién de esa gran
fuerza, hasta alcanzar el estatus de animales inferiores.

POR QUE LOS HOMBRES RARA VEZ ALCANZAN EL EXITO ANTES DE LOS
CUARENTA

A partir del analisis de mas de 25.000 personas, descubri que los hombres que alcanzan
el éxito de una forma destacada, raras veces lo hacen antes de cumplir los cuarenta afios,
y muy a menudo no emprenden su verdadero paso hasta mucho mas alla de los
cincuenta. Este hecho me resultd tan sorprendente que me impulsé a revisar su causa
con mayor cuidado.

Ese estudio puso de manifiesto el hecho de que la razon principal por la que la gran
mayoria de los hombres que tienen éxito no empiezan a alcanzarlo antes de los cuarenta
o de los cincuenta afios es debida a su tendencia a disipar sus energias a través de una
excesiva complacencia en la expresion fisica de la emocion del sexo. La mayoria de los
hombres nunca aprende que la urgencia del sexo tiene otras posibilidades que
transcienden con mucho en importancia de la simple expresion fisica. A la mayoria les



viene este descubrimiento después de haber despilfarrado muchos afios, en un periodo
en el que la energia sexual se encuentra en su punto mas alto, antes de los cuarenta y
cinco o los cincuenta afios. Habitualmente, a ese periodo sigue otro de logros notables.
Las vidas de muchos hombres cercanos a la cuarentena, o que ya la han dejado atras,
refleja una continuada disipacion de energias, que podrian haber sido dirigidas con mucho
mas provecho hacia canales mejores. Extienden de manera alocada sus emociones mas
exquisitas y poderosas a los cuatro vientos.

El deseo de expresion sexual es, con gran diferencia, el mas fuerte e impulsor de todas
las emociones humanas, y, por esa misma razén, cuando ese deseo se controla y se
transmuta en accién en lugar de en expresion fisica, puede elevarle a uno hacia la
consecucién de grandes logros.

EL MAYOR DE LOS ESTIMULANTES DE LA MENTE

En la historia no faltan ejemplos de hombres que alcanzaron el estatus de genio como
resultado del uso de estimulantes mentales artificiales, ya sea en forma de alcohol o de
narcoticos. Edgar Allan Poe escribié El cuervo cuando se hallaba bajo la influencia del
licor, «sofiando suefios que ningun mortal se atrevié a sofar jamas». James Whitcomb
Riley escribié lo mejor de su produccion literaria hallandose bajo la influencia del alcohol.
Quiza fuera asi como viera «el ordenado entrelazamiento de lo real y del suefio, el molino
por encima del rio y la niebla por encima de la corriente». Robert Burns escribié sus
mejores paginas estando intoxicado. «Por los tiempos de antafio, cariio mio, tomaremos
una taza de amabilidad ahora, por los tiempos de antafio».

Pero recordemos también que muchos de esos hombres terminaron por destruirse a si
mismos. La naturaleza ha preparado sus propios venenos con los que los hombres
pueden estimular sus mentes para conectar con esos pensamientos, exquisitos y raros,
gue proceden... jnadie sabe de donde! Jamas se ha encontrado sustitutivo alguno
satisfactorio de los estimulantes naturales.

Es un hecho bien conocido por los psicélogos que existe una relacion muy estrecha entre
los deseos sexuales y las urgencias espirituales, un hecho que explica el comportamiento
peculiar de la gente que participa en las orgias como «renacimientos» religiosos,
comunes entre los pueblos primitivos.

Las emociones humanas son las que gobiernan el mundo y las que establecen el destino
de la civilizacion. La gente se ve influida en sus acciones no por la razén, sino por los
«sentimientos». Las emociones, y no la razon fria, son las que ponen en movimiento toda
la facultad creativa de la mente. Y la mas poderosa de todas las emociones humanas es
la del sexo. Hay otros estimulos mentales, algunos de los cuales hemos citado, pero ni
uno solo de ellos, ni todos ellos combinados, puede igualar el poder impulsor del sexo.

Un estimulante mental es cualquier fuerza que aumente de forma temporal o permanente
la intensidad del pensamiento. Los diez grandes estimulantes descritos con anterioridad
son aquellos a los que se recurre con mayor frecuencia. A través de estas fuentes
podemos comunicarnos con la Inteligencia Infinita, o penetrar a voluntad en el almacén
del subconsciente, ya sea del propio o del de otra persona, un procedimiento que es todo
lo que caracteriza al genio.

EL ALMACEN DEL MAGNETISMO PERSONAL

Un profesor, que ha entrenado y dirigido los esfuerzos de mas de 30.000 vendedores,
hizo el asombroso descubrimiento de que los vendedores mas eficientes son aquellos que
poseen una elevada naturaleza sexual. La explicacion la encontramos en el hecho de que
el factor de la personalidad conocido como «magnetismo personal» no es ni mas ni
menos que energia sexual. Las personas de elevada naturaleza sexual poseen siempre



una gran reserva de magnetismo. Esta fuerza vital puede ser utilizada, a través del cultivo
y la comprensién de la misma, como un elemento de gran ventaja en las relaciones entre
las personas. Es posible comunicar esa energia a los demas a través de los siguientes
medios:

1. El apreton de manos. El contacto de la mano indica al instante la presencia de
magnetismo, o la falta del mismo.

2. El tono de voz. El magnetismo, o la energia sexual, es el factor capaz de colorear la
voz, o hacerla musical y encantadora.

3. Postura y porte del cuerpo. Las personas de elevada naturaleza sexual se mueven con
energia, gracia y facilidad.

4. Las vibraciones de pensamiento. Las personas de elevada naturaleza sexual mezclan
la emocidn del sexo con sus pensamientos, o pueden hacerlo asi a voluntad, y, de ese
modo, influyen sobre quienes les rodean.

5. Adorno del cuerpo. Las personas de elevada naturaleza sexual suelen ser muy
cuidadosas en cuanto a su apariencia fisica. Suelen seleccionar ropa de un estilo
conveniente para su personalidad, figura, complexion, etc.

Cuando contrata a los trabajadores de su seccién, el director de ventas mas capaz busca
como primer requisito de todo vendedor la cualidad del magnetismo personal. Las
personas a las que les falta energia sexual nunca llegaran a ser entusiastas, ni inspiraran
entusiasmo, y éste es uno de los requisitos mas importantes de todo vendedor, sin que
importe lo que venda.

El portavoz publico, el orador, el predicador, el abogado o el vendedor al que le falte
energia sexual es un «pesado» en cuanto a su capacidad para influir sobre los demas se
refiere. Si a ello se afiade el hecho de que la mayoria de la gente sélo es influible a través
de una apelacién a sus emociones, comprendera usted la importancia de la energia
sexual como parte de la habilidad innata de un vendedor. Los buenos vendedores lo son
porque transmutan, consciente o inconscientemente, la energia del sexo en entusiasmo
de ventas. En esta afirmacion se puede encontrar una sugerencia muy practica en cuanto
al verdadero significado de lo que es la transmutacién sexual.

El vendedor que sabe como apartar su mente del tema del sexo y dirigirla hacia el
esfuerzo de venta con el mismo entusiasmo y determinacién con que la aplicaria a su
propdsito original, ha adquirido el arte de la transmutacion del sexo, tanto si lo sabe como
si no. La mayoria de los vendedores que transmutan su energia sexual, lo hacen sin ser
en absoluto conscientes de ello, ni de como lo estan llevando a cabo.

La transmutacién de la energia sexual exige mas fuerza de voluntad de la que la persona
ordinaria dispone para este proposito. Aquellos a quienes les resulta dificil reunir la fuerza
de voluntad suficiente para la transmutacién, pueden adquirir esta habilidad
gradualmente. Aunque eso requiere fuerza de voluntad, la recompensa que se obtiene
con esta practica hace que el esfuerzo valga la pena.

FALSAS CREENCIAS DE QUE EL SEXO DANA LA PERSONALIDAD

La gran mayoria de la gente parece ser imperdonablemente ignorante acerca de todo lo
referente al sexo. En términos generales, la urgencia del sexo ha sido interpretada mal
por parte de los ignorantes y las personas malvadas, que la han calumniado y se han
burlado de ella.

Aquellos hombres y mujeres conocidos por haber sido bendecidos -si, bendecidos- con
una elevada naturaleza sexual, suelen ser considerados como personas a las que vale la
pena observar. Pero, en lugar de considerarlas como benditas, se las considera como
malditas.

Millones de personas sufren complejos de inferioridad, incluso en nuestra época, que se
han desarrollado debido a la falsa creencia de que una elevada naturaleza sexual es una
maldicion. Estas afirmaciones sobre la virtud de la energia sexual no deben interpretarse
como una justificacién del libertinaje. La emocion del sexo sélo es una virtud cuando es



utilizada con inteligencia y con discriminacion. Puede ser mal empleada, y a menudo lo
es, hasta el punto de que empobrece, en lugar de enriquecer, tanto el cuerpo como la
mente.

Al autor le pareci6 muy importante el descubrimiento de que casi todos los grandes
lideres a quienes tuvo el privilegio de analizar eran hombres cuyos logros fueron
ampliamente inspirados por una mujer. En muchos de esos casos, la mujer en cuestion
era una esposa modesta y abnegada, de la que el publico habia oido hablar muy poco o
nada. En unos pocos casos, la fuente de inspiracion pudo descubrirse en «la otra» mujer.
Toda persona inteligente sabe que la estimulacion en exceso a base de bebidas
alcohdlicas y narcoticos es una destructiva forma de intemperancia. Sin embargo, no todo
el mundo sabe que el exceso en la expresion sexual puede convertirse en un habito tan
destructivo y negativo para el esfuerzo creativo como los narcaéticos o el licor.

Un loco sexual no es, en esencia, muy diferente de un hombre drogado. Ambos han
perdido el control sobre sus facultades de razonamiento y de fuerza de voluntad. Hay
muchos casos de hipocondria que han aparecido a partir de habitos desarrollados en la
ignorancia de la verdadera funcion del sexo.

Se comprende con facilidad que la ignorancia sobre el tema de la transmutacion del sexo
imponga grandes castigos a los ignorantes por un lado, y los prive de beneficios
igualmente grandes por el otro. La amplia ignorancia que existe acerca del tema del sexo
se debe al hecho de que ese tema se ha visto rodeado por el misterio y por un oscuro
silencio. La conspiracion del misterio y del silencio ha tenido sobre las mentes de los
jovenes el mismo efecto que la psicologia de la Prohibicion tuvo. El resultado fue un
incremento de la curiosidad y el deseo de adquirir un mayor conocimiento acerca de ese
tema «prohibido». Y la informacién no ha estado disponible con facilidad, para vergienza
de los legisladores y de la mayoria de los médicos, que no han entrenado a los mejor
cualificados para educar a la juventud acerca de este tema.

LOS ANOS FRUCTIFEROS DESPUES DE LOS CUARENTA

Un individuo raras veces inicia un esfuerzo altamente creativo en un campo determinado
antes de la edad de los cuarenta afios. EI hombre medio alcanza el periodo de su mayor
capacidad para crear entre los cuarenta y los sesenta afios. Estas afirmaciones se basan
en analisis de miles de hombres y mujeres que han sido observados con todo cuidado.
Deberian ser estimulantes para todos aquellos que no han logrado llegar a donde querian
antes de los cuarenta afios, asi como para quienes se sienten asustados a medida que se
aproximan a los cuarenta y ya se sienten «viejos». Por regla general, los afios que median
entre los cuarenta y los cincuenta suelen ser los mas fructiferos. El hombre deberia
aproximarse a esa edad no con temoroso temblor, Sino con esperanza y con expectativa
avidez.

Si usted desea pruebas de que la mayoria de los hombres no empiezan a realizar su
mejor trabajo hasta la edad de cuarenta afos, estudie los datos de los hombres de mayor
éxito, y descubrir4 esas pruebas. Henry Ford no empezé a lograr grandes cosas hasta
gue pasoO de los cuarenta. Andrew Carnegie ya habia cumplido cuarenta afios cuando
empezd a cosechar la recompensa de todos sus esfuerzos. James J. Hill aun seguia
manejando un telégrafo cuando tenia cuarenta afos, y sus estupendos logros los alcanz6
después de esa edad. Las biografias de muchos industriales y financieros
estadounidenses demuestran que el periodo que media entre los cuarenta afios y los
sesenta es la edad mas productiva del hombre.

Entre los treinta y los cuarenta, el hombre empieza a aprender (si es que aprende alguna
vez) el arte de la transmutacion del sexo. Este descubrimiento suele ser accidental, y el
gue lo descubre suele ser totalmente ajeno a su descubrimiento. Es posible que observe
gue su poder de logros ha aumentado hacia la edad de treinta y cinco afios o cuarenta;
pero, en la mayor parte de los casos, no esta familiarizado con la causa que ha producido
ese cambio; esa naturaleza empieza a armonizar las emociones del amor y el sexo en el



individuo, entre los treinta y los cuarenta afos, de tal modo que la persona puede usar
esas grandes fuerzas, y aplicarlas unidas como estimulos para la accion.

LLAME A LA CENTRAL ELECTRICA DE SUS EMOCIONES

El sexo, por si solo, es un poderoso estimulo para la accion, pero sus fuerzas son como
las de un ciclén, y a menudo resultan incontrolables. Cuando la emocion del amor
empieza a mezclarse con la emocion del sexo, el resultado es la calma de propésito, la
adopcién de la postura, la exactitud del juicio, y el equilibrio. ¢Qué persona que haya
alcanzado la edad de cuarenta afios es tan desafortunada como para no poder analizar
estas afirmaciones y corroborarlas con su propia experiencia?

Cuando se ve impulsado por su deseo de agradar a una mujer, basandose Unicamente en
la emocién del sexo, un hombre puede ser capaz, y por lo general lo es, de alcanzar un
gran logro; pero es muy posible que sus acciones sean desorganizadas, estén
distorsionadas y resulten destructivas. Cuando se ve impulsado por su deseo de agradar
a una mujer, basandose Unicamente en la motivacion del sexo, un hombre es capaz de
robar, engafiar, e incluso de asesinar. Pero cuando la emocion del amor se mezcla con la
del sexo, ese mismo hombre guiard sus acciones con mayor cordura, equilibrio y
razonamiento.

El amor, el romanticismo y el sexo son emociones capaces de impulsar a los hombres a
alcanzar alturas de superlogros. EI amor es la emocién que sirve como una valvula de
seguridad, que asegura equilibrio, porte y esfuerzo constructivo. Cuando estas tres
emociones se combinan, son capaces, por si solas, de elevarlo a uno a la altura de un
genio.

Las emociones son estados de la mente. La naturaleza ha proporcionado al hombre una
«quimica de la mente» que opera de una manera similar a los principios de la quimica de
la materia. Es un hecho bien conocido que, con la ayuda de la quimica de la materia, un
guimico puede crear un veneno mortal mezclando ciertos elementos, ninguno de los
cuales es nocivo si se toma por si solo en las proporciones correctas. Del mismo modo,
las emociones se pueden combinar de tal forma que produzcan un veneno mortal.
Cuando las emociones del sexo y los celos se mezclan, una persona puede convertirse
en una bestia demente.

La presencia de una emocién destructiva, o de varias, en la mente humana, a través de la
guimica de la mente, constituye un veneno capaz de destruir el sentido de justicia y
equidad de la persona.

El camino que conduce al genio lo emprenden el desarrollo, el control y el uso del sexo, el
amor y el romanticismo. En resumen, el proceso se desarrolla como sigue:

Estimula la presencia de estas emociones como los pensamientos dominantes en la
mente de uno, y desanima la presencia de todas las emociones destructivas. La mente es
una criatura de habito. Se esfuerza por alcanzar los pensamientos dominantes de los que
se alimenta. Gracias a la facultad de la fuerza de voluntad, es posible desanimar la
presencia de cualquier emocién, y estimular la presencia de otra. No es dificil alcanzar el
control de la mente a través del poder de la voluntad. El control es la consecuencia de la
perseverancia y del habito. El secreto del control radica en la comprension del proceso de
la transmutacion. Cuando cualquier emocidén negativa se presenta en la mente de uno,
puede ser transmutada en otra positiva o constructiva mediante el simple procedimiento
de cambiar los pensamientos que se tienen.

iEl. inico camino que conduce al genio es el esfuerzo voluntario y consciente! Un hombre
sblo podra alcanzar grandes alturas de logros financieros o empresariales gracias a la
fuerza impulsora de la energia sexual, pero la historia esta llena de pruebas de que uno
puede llevar consigo, como asi suele suceder, ciertos rasgos de caracter que lo privan de
su habilidad para conservar o disfrutar de su fortuna. Vale la pena analizar, pensar y
meditar en ello porque aqui se afirma una verdad cuyo conocimiento puede resultar muy
atil, tanto a las mujeres como a los hombres. La ignorancia de este hecho ha costado a



muchos miles de personas la pérdida de su privilegio de la felicidad, aun a pesar de que
posean riquezas.

QUIEN AMA DE VERAS NUNCA PUEDE PERDER POR COMPLETO

Los recuerdos del amor nunca pasan. Permanecen, guian e influyen mucho después de
gue la fuente de estimulo se haya desvanecido. No hay nada de nuevo en esto. Toda
aguella persona que se haya sentido conmovida por un amor genuino sabe gque éste deja
huellas perdurables en el corazon humano. El efecto del amor perdura porque la
naturaleza del amor es espiritual. El hombre que no pueda ser estimulado para alcanzar
grandes alturas de logros por medio del amor no tiene esperanza alguna, estd como
muerto, aunque pueda parecer Vivo.

Recuerde algunas cosas del ayer, y sumerja su mente en los hermosos recuerdos de un
amor pasado. Eso suavizara la influencia de las actuales preocupaciones y molestias, las
realidades de la vida, y -¢,quién sabe?-, durante esta retirada temporal, su mente le llevara
al mundo de la fantasia, las ideas o los planes capaces de cambiar todo el estatus
financiero, o el espiritual, de su vida.

Si usted cree que es desgraciado porque ha amado y perdido, olvide esa idea. Todo aquel
que ha amado de veras nunca pierde por completo. EI amor es caprichoso y
temperamental. Llega cuando quiere, y se va sin la menor advertencia. Acéptelo y disfrute
de él mientras permanezca; pero no malgaste su tiempo preocupandose por su
desaparicion, porque asi nunca conseguira que regrese.

Rechace también la idea de que el amor se presenta sélo una vez en la vida. EI amor
puede aparecer y desaparecer en innumerables ocasiones, pero no hay dos experiencias
amorosas que afecten a una persona del mismo modo. Puede producirse, y de hecho
ocurre, una experiencia amorosa que deje en el corazén una huella mas profunda que las
otras, pero todas las experiencias amorosas son beneficiosas, excepto para la persona
gue se siente resentida y cinica cuando el amor desaparece.

En el amor no deberia existir desilusion alguna, y no la hay si la gente comprende la
diferencia entre las emociones del amor y las del sexo. La gran diferencia radica en que el
amor es espiritual, mientras que el sexo es bioldgico. Ninguna experiencia que afecte al
corazon humano con una fuerza espiritual puede ser nociva, excepto como consecuencia
de la ignorancia o de los celos.

No cabe la menor duda de que el amor es la experiencia mas grande de la vida. Le
permite a uno entrar en comunion con la Inteligencia Infinita. Cuando se mezcla con las
emociones del romanticismo y del sexo, puede conducirle a uno muy alto por la escalera
del esfuerzo creativo. Las emociones del amor, el sexo y el romanticismo son los lados
del eterno triangulo del genio con capacidad para lograr y construir.

El amor es una emocion con colores, sombras y caras numerosos. Pero la mas intensa y
ardiente de todas las clases de amor es la que se experimenta cuando se mezclan las
emociones del amor y del sexo. Los matrimonios que no se ven bendecidos con la
afinidad eterna del amor, apropiadamente equilibrada y proporcionada con el sexo, no
pueden ser felices, y raras veces perduran. El amor, por si solo, no proporcionara felicidad
en el matrimonio, como tampoco el sexo, por si solo, lo hara. Cuando estas dos hermosas
emociones se mezclan, el matrimonio puede producir un estado mental cercano al
espiritual que se llega a conocer en este plano terrenal. Cuando a las emociones del amor
y el sexo se les afiade la del romanticismo, se eliminan los obstaculos que se interponen
entre la mente finita del hombre y la Inteligencia Infinita. jEntonces, un genio ha nacido!

RAZONES POR LAS QUE LA ESPOSA PUEDE ELEVAR O HUNDIR AL HOMBRE
He aqui una interpretacion que, si se comprende adecuadamente, aporta armonia al caos

gue existe en demasiados matrimonios. La falta de armonia, expresada a menudo en
forma de discusiones, suele remontarse a una falta de conocimiento sobre el terna del



sexo. Alli donde existen el amor, el romanticismo y una adecuada comprension de la
emocion y la funcién del sexo, no existe falta de armonia entre las parejas.

Resulta afortunado el hombre cuya esposa comprende la verdadera relacion existente
entre las emociones del amor, el sexo y el romanticismo. Cuando se ve motivado por este
santo triunvirato, ninguna forma de trabajo resulta pesada, porque hasta la forma mas
baja de esfuerzo adquiere la naturaleza de un trabajo hecho por amor.

Suele decirse que «la esposa de un hombre puede elevarlo o hundirlo», pero no siempre
esta clara la razon de que esto sea asi. La elevacion o el hundi miento es el resultado de
la comprension de la esposa, o de la falta de comprension de las emociones del amor, el
sexo y el romanticismo.

Si una esposa permite que su marido pierda interés por ella, y se sienta mas interesado
por otras mujeres, suele ocurrir debido a la ignorancia de ella, o a su indiferencia con
respecto a los temas del sexo, el amor y el romanticismo. Esta afirmacion presupone,
desde luego, la existencia previa de un amor genuino entre un hombre y una mujer. Los
hechos son igualmente aplicables a un hombre que permita que el interés de su esposa
por él muera.

Los matrimonios discuten a menudo sobre un montén de trivialidades. Si éstas se
analizan con atencion, se descubrird que, casi siempre, la verdadera causa del problema
se halla en la indiferencia o en la ignorancia acerca de todos estos temas.

LA INUTILIDAD DE LA RIQUEZA SIN MUJERES

La mayor fuerza motivadora del hombre es su deseo de agradar a la mujer! El cazador
destacado en los tiempos prehistéricos, antes del inicio de la civilizacién, destac6 en su
tarea debido a su deseo de aparecer grande ante los ojos de una mujer. La naturaleza del
hombre no ha cambiado nada en ese aspecto. El «cazador» de hoy en dia no vuelve a
casa con pieles de animales salvajes, sino que indica su deseo de obtener el favor de la
mujer suministrandole ropas exquisitas, automoviles y riqueza. EI hombre experimenta el
mismo deseo por agradar a la mujer que experimentaba antes de los albores de la
civilizacion. Lo unico que ha cambiado en él es su método de agradar. Los hombres que
acumularon grandes fortunas y alcanzaron grandes alturas de poder y fama lo hicieron asi
para satisfacer, sobre todo, su deseo de agradar a la mujer. Si se sacara a las mujeres de
sus vidas, las grandes riguezas serian inutiles para casi todos los hombres. Ese deseo,
inherente del hombre, por agradar a la mujer es lo que proporciona a ésta el poder de
elevar o de hundir a un hombre.

La mujer que comprende la naturaleza masculina y la atiende con tacto, no tiene por qué
sentir temor ante la competencia de otras mujeres. Los hombres pueden ser «gigantes»
con una indomable fuerza de voluntad cuando tratan con otros hombres, pero las mujeres
gue ellos mismos han elegido pueden manejarlos con facilidad.

La mayoria de los hombres no admitiran que las mujeres que prefieren influyen en ellos
con gran facilidad, porque una de las caracteristicas de la naturaleza del hombre consiste
en desear ser reconocido como el mas fuerte de la especie. Ademas, la mujer inteligente
reconoce esta caracteristica masculina y no la pone en entredicho.

Algunos hombres saben que son influidos por las mujeres de su eleccidn -esposa,
amante, madre o hermana; pero se contienen con tacto para no rebelarse contra esa
influencia, porque son lo bastante inteligentes como para saber que ningan hombre es
feliz ni esta completo sin la influencia modificadora de la mujer correcta. El hombre que no
reconozca esta importante verdad se priva a si mismo del poder que ha contribuido, mas
gue cualesquiera otras fuerzas combinadas, a ayudar a los de su género a alcanzar el
éxito.
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El subconsciente
EL ESLABON

El undécimo paso hacia la riqueza

El subconsciente es un campo de conciencia en el que todo impulso de pensamiento que
alcanza la mente consciente a través de cualquiera de los cinco sentidos se ve clasificado
y registrado, y del que se pueden recordar o retirar los pensamientos, del mismo modo
gue se sacan las cartas de un archivador.

Recibe y archiva las impresiones sensoriales o los pensamientos, con independencia de
su naturaleza. Cualquier plan, pensamiento o proposito que se desee trasladar en su
equivalente fisico o monetario puede plantarse a voluntad en el subconsciente. Este actla
primero sobre los deseos dominantes que se han mezclado con sensaciones
emocionales, tales como la fe.

Consideremos esto en conexion con las instrucciones contenidas en el capitulo sobre el
deseo, para dar los seis pasos esbozados alli, asi como con las instrucciones acerca de la
construccion y ejecucion de planes, y se habra comprendido la importancia que este
pensamiento conlleva.

El subconsciente funciona de dia y de noche. A través de un método de procedimiento,
desconocido para el hombre, la mente subconsciente utiliza las fuerzas de la Inteligencia
Infinita para disponer del poder con el que transmuta voluntariamente los deseos de una
persona en su equivalente monetario, empleando siempre los medios mas practicos con
los que pueda lograrse este fin.

No se puede controlar por completo la mente subconsciente, pero si es posible
transmitirle cualquier plan, deseo o propésito que se desee transformar en una forma
concreta. Vuelva a leer las instrucciones acerca del uso del subconsciente en el capitulo
sobre la autosugestion.

Existen numerosas evidencias que aprueban la creencia de que el subconsciente es el
vinculo de conexién entre la mente finita del hombre y la Inteligencia Infinita. El
subconsciente es el intermediario a través del cual se pueden utilizar a voluntad las
fuerzas de la Inteligencia Infinita. El, por si solo, contiene el proceso secreto por el que se
modifican y se cambian los impulsos mentales para constituir su equivalente espiritual. El,
por si solo, es el medio a través del cual se puede transmitir la oracion a la fuente capaz
de contestar a esa misma oracion.

COMO ENERGETIZAR EL SUBCONSCIENTE PARA EL ESFUERZO CREATIVO

Las posibilidades del esfuerzo creativo conectado con el subconsciente son grandiosas e
imponderables, hasta el punto de que a uno le inspiran respeto.

Nunca abordo la discusién del subconsciente sin experimentar una sensacion de
pequefiez e inferioridad, debido quizas al hecho de que sea tan lastimosamente limitada
la reserva de conocimientos que poseemos sobre el tema.

Una vez aceptada la realidad de la existencia del subconsciente, y comprendidas sus
posibilidades como un medio para transmutar sus propios deseos en su equivalente fisico
0 monetario, comprendera todo el significado de las instrucciones dadas en el capitulo
sobre el deseo. También comprendera por qué se le ha advertido repetidas veces la
necesidad de aclarar sus deseos y reducirlos a una forma escrita. Asimismo entendera la
necesidad de la perseverancia en la tarea de llevar a cabo las instrucciones.

Los trece principios son los estimulos con los que se adquiere la habilidad de alcanzar e
influir sobre su subconsciente. No se desanime si no puede conseguirlo al primer intento.



Recuerde que el subconsciente so6lo podra ser dirigido voluntariamente mediante el
habito, y bajo las directrices expuestas en el capitulo sobre la fe. Aln no ha tenido usted
el tiempo suficiente para dominar la fe. Sea paciente, y también perseverante.

Aqui se repetiran muchas de las afirmaciones hechas ya en los capitulos sobre la fe y la
autosugestion, con el proposito de beneficiar a su subconciente. Recuerde que ese
subconsciente funciona de una forma voluntaria, al margen de que usted haga o no algun
esfuerzo por influir sobre ella. Esto, por supuesto, le sugiere que los pensamientos
relativos al temor y a la pobreza, asi como todos los pensamientos negativos, sirven como
estimulos para su mente subconsciente, a menos que usted controle esos impulsos, y
alimente su subconsciente con un alimento mas deseable.

iEl subconsciente no permanecera ocioso! Si no logra plantar deseos en él, entonces se
alimentara de pensamientos que le llegaran como resultado de su propia negligencia. Ya
hemos explicado que los impulsos del pensamiento, tanto positivos como negativos,
llegan continuamente a la mente subconsciente a partir de las cuatro fuentes que hemos
mencionado en el capitulo sobre la transmutacién del sexo.

Por el momento, es suficiente con que recuerde que usted vive a diario, en medio de toda
clase de impulsos del pensamiento que llegan a su mente subconciente, incluso sin su
conocimiento. Algunos de esos impulsos son negativos, mientras que otros son positivos.
Usted se halla enfrascado ahora en la tarea de intentar ayudar a cerrar el flujo de los
impulsos negativos, y ayudar a influir voluntariamente sobre su subconsciente por medio
de impulsos positivos de deseo.

Una vez que haya logrado esto, poseera la clave que le abra la puerta a su
subconsciente. Ademas, controlara esa puerta de un modo tan completo que ningun
pensamiento no deseado llegara a influir sobre su mente subconsciente.

Todo aquello que el hombre crea empieza con un impulso del pensamiento. El hombre no
puede crear nada que primero no haya concebido en su pensamiento. Los impulsos de
éste pueden ser transformados en planes por medio de la ayuda de la imaginacion.
Cuando esta bajo control, esa imaginacion se puede utilizar para la creacién de planes o
propdsitos que conducen al éxito en la ocupacion elegida por uno mismo.

Todos los impulsos del pensamiento que tienden a la transformacién en su equivalente
fisico y que se plantan voluntariamente en la mente subconsciente tienen que pasar antes
a través de la imaginacién, y mezclarse alli con la fe. La introduccién de la fe en un plan o
propdsito, con la intencién de su sumision a la mente subconsciente, solo puede hacerse
a través de la imaginacion.

A partir de estas afirmaciones observara usted que el uso voluntario del subconsciente
exige la coordinacién y aplicacién de todos los principios.

HAGA QUE SUS EMOCIONES POSITIVAS TRABAJEN PARA USTED

El subconsciente es mas susceptible de verse influido por impulsos de pensamiento
cuando éstos se hallan mezclados con un «sentimiento», 0 una emocioén, que cuando -se
originan solo en la parte razonadora de la mente. De hecho, hay muchas pruebas que
apoyan la teoria de que los pensamientos emocionalizados son los Unicos que ejercen
alguna accién influyente sobre la mente subconsciente. Es un hecho bien conocido que la
emocion, o el sentimiento, gobierna a la mayoria de la gente. Si es cierto que el
subconsciente responde con mayor rapidez y se ve influido con mas facilidad por los
impulsos del pensamiento que se hallan mezclados con la emocion, se comprendera lo
esencial que es familiarizarse con las mas importantes de las emociones. Existen siete
grandes emociones positivas, y siete grandes emociones negativas. Las negativas se
inyectan voluntariamente en los impulsos del pensamiento, que aseguran su paso hacia el
subconsciente. Las positivas, en cambio, tienen que ser inyectadas, a través de la
disciplina de la autosugestidon, en los impulsos del pensamiento que el individuo desee
pasar a su subconsciente. (En el capitulo sobre la autosugestion se han dado
instrucciones al respecto.)



Estas emociones o impulsos sentimentales podemos compararlas con la levadura en la
hogaza de pan, porque constituyen el elemento de accién que transforma los impulsos del
pensamiento de un estado pasivo a otro activo. De ese modo se comprende por qué se
puede actuar con mas facilidad sobre los impulsos de pensamiento que han sido bien
mezclados con la emocion, que sobre los impulsos de pensamiento originados en un
«razonamiento frio».

Usted se esta preparando para influir y controlar la «audiencia interna» de su mente
subconsciente con objeto de transmitirle el deseo de obtener dinero, que quiere
transmutar en su equivalente monetario. En consecuencia, es esencial que comprenda el
método de aproximacion a esta «audiencia interna». Usted debe hablar su mismo
lenguaje, puesto que, en caso contrario, no atendera a su llamada, ya que comprende
mejor el lenguaje de la emocion o del sentimiento. En consecuencia, describamos aqui las
siete grandes emociones positivas, y las siete grandes emociones negativas, para que
usted utilice las positivas y evite las negativas cuando transmita instrucciones a su
subconsciente.

LAS SIETE GRANDES EMOCIONES POSITIVAS
La emocién del deseo

La emocion de la fe La emocion del amor La emocién del sexo La emocion del
entusiasmo La emocién del romanticismo La emocion de la esperanza Hay otras
emociones positivas, pero estas siete son las mas poderosas, y las que se utilizan con
mayor frecuencia en el esfuerzo creativo. Domine estas siete emociones (s6lo podra
conseguirlo mediante el uso), y las otras emociones positivas estaran también a su
disposicion cuando las necesite. En relacibn con esto, recuerde que usted esta
estudiando un libro que tiene la intencion de ayudarle a desarrollar una «conciencia del
dinero» llenandole la mente de emociones positivas.

LAS SIETE GRANDES EMOCIONES NEGATIVAS (que deben evitarse)

La emocion del temor La emocion de los celos La emocion del odio

La emocion de la venganza La emocion de la avaricia

La emocion de la supersticion La emocién de la célera

La mente no puede verse ocupada por emociones positivas y negativas al mismo tiempo.
En cada momento, unas u otras tienen que dominar. Nuestra responsabilidad consiste en
asegurarnos que las emociones positivas constituyan la influencia dominante de nuestra
mente. Para ello le serd de gran ayuda la ley del habito. Adquiera el habito de aplicar y
utilizar las emociones positivas. Acabaran por dominar su mente de una forma tan
completa que las negativas no podran ya penetrar en ella.

Sélo si sigue estas instrucciones literal y completamente podra adquirir control sobre su
subconsciente. La presencia de una sola emocion negativa en su subconciente basta para
destruir todas las posibilidades de obtener ayuda constructiva de su subconsciente.

EL SECRETO DE LA PLEGARIA EFICAZ

Si usted es una persona observadora, se habra dado cuenta de que la mayoria de la
gente recurre a la oracion sélo después de que todo lo deméas haya fracasado. O bien
rezan mediante un ritual de palabras sin significado. Y, como es un hecho que la mayoria
de la gente solo reza después de que todo lo demas haya fracasado, acuden a orar con
las mentes llenas de temor y de dudas, que son las emociones que actuan sobre el
subconsciente y pasan a la Inteligencia Infinita. Del mismo modo, ésta es la emocion que
la Inteligencia Infinita recibe y sobre la que actla.



Si usted reza por algo, pero mientras lo hace experimenta el temor de no recibirlo, o teme
que la oracién no actle sobre la Inteligencia Infinita, esa plegaria habra sido en vano.

A veces, la oracion tiene como resultado la realizacion de aquello por lo que se ha rezado.
Si ha pasado alguna vez por la experiencia de recibir aquello por lo que rezé, retroceda en
su memoria, y recuerde el estado mental de aquel momento en el que estaba orando.
Sabra entonces, con toda seguridad, que la teoria aqui descrita es algo mas que una
simple teoria.

El método mediante el que usted puede comunicarse con la Inteligencia Infinita es muy
similar a aquel por el que la vibracion del sonido se comunica a través de la radio. Si
usted comprende el principio de funcionamiento de la radio, sabr, sin lugar a dudas, que
el sonido no se puede comunicar hasta haber sido transformado en una serie de
vibraciones que el oido humano no puede detectar. La emisora de radio capta el sonido
de la voz humana y lo modifica elevando la vibracion millones de veces. Sélo de este
modo es posible comunicar la energia del sonido a través del espacio. Una vez efectuada
la transformacion, la energia (que originariamente se produjo en forma de vibraciones de
sonido) se transporta hasta los receptores de radio, los cuales reconvierten esa energia a
su nivel de vibracion original, de tal modo que pueda reconocerse como sonido.

La mente subconsciente es el intermediario que traduce las oraciones de uno en términos
gue la Inteligencia Infinita pueda reconocer, presenta el mensaje y trae de nuevo la
respuesta en forma de un plan, o de una idea, definido para procurar el objeto de la
plegaria. Si usted comprende este principio, sabra por qué las simples palabras leidas en
un libro de oraciones no sirven, y nunca servirdn, como una agencia de comunicacion
entre la mente del hombre y la Inteligencia Infinita.

CUALQUIERA PUEDE DESEAR RIQUEZAS, Y LA MAYORIA DE LA GENTE LAS
DESEA, PERO SOLO UNOS POCOS SABEN QUE LOS UNICOS MEDIOS FIABLES
DE ACUMULAR RIQUEZA SON MEDIANTE UN PLAN DEFINIDO, ADEMAS DE UN

ARDIENTE DESEO DE ALCANZAR LA RIQUEZA



13
El cerebro
UNA ESTACION RECEPTORA Y EMISORA PARA EL PENSAMIENTO

El duodécimo paso hacia la riqueza

Hace mas de cuarenta afios, el autor, que por entonces trabajaba con el ya fallecido
doctor Alexander Graham Bell y con el doctor Elmer R. Gates, observé que todo cerebro
humano es tanto una estacién receptora como emisora para la vibracién del pensamiento.
De un modo similar al empleado por el principio de la radiodifusion, todo cerebro humano
es capaz de captar las vibraciones de pensamiento que estan siendo emitidas por otros
cerebros.

En conexion con la afirmacién hecha en el parrafo anterior, comparemos y consideremos
la descripcién de la imaginacion creativa, tal y como ha sido planteada en el capitulo
sobre la imaginacion.

La imaginacion creativa es el «aparato receptor» del cerebro que recibe los pensamientos
emitidos por los cerebros de los demas. Funciona como la agencia de comunicacion entre
la mente consciente o razonadora de la persona y las cuatro fuentes de las que uno
puede recibir estimulos de pensamiento.

Cuando se ve estimulada, o elevada a un grado mas alto de vibracion, la mente se hace
mas receptiva al pensamiento que le llega por medio de las fuentes exteriores. Este
proceso de elevacion se produce a través de las emociones positivas, o también de las
emociones negativas. Las vibraciones del pensamiento se pueden incrementar a través
de las emociones.

La emocion del sexo encabeza la lista de las emociones humanas, al menos en cuanto a
su intensidad y fuerza impulsora se refiere. El cerebro que ha sido estimulado por la
emocion del sexo funciona a mucha mas velocidad que cuando esa emocion esta inactiva
0 ausente.

El resultado de la transmutacion del sexo es el aumento del pensamiento hasta un nivel
tan elevado que la imaginacion creativa es altamente receptiva a las ideas. Por otro lado,
cuando el cerebro funciona a una velocidad rapida, no solo atrae pensamientos e ideas
emitidas por otros cerebros, sino que proporciona a los propios pensamientos ese mismo
sentimiento, que es esencial para que el subconsciente capte los pensamientos y actle
sobre ellos.

El subconsciente es la «estacion emisora» del cerebro a través del cual se emiten
vibraciones de pensamiento. La imaginacion creativa es el «aparato receptor» a través del
cual se captan las energias del pensamiento.

Las instrucciones descritas en el capitulo sobre la autosugestién le han informado con
claridad del método mediante el que se puede transmutar el deseo en su equivalente
monetario.

El manejo de su estacion «radiodifusora» mental es un procedimiento relativamente
sencillo. Sélo ha de tener en cuenta tres principios, que debe aplicar cada vez que desee
utilizar su estacion radiodifusora: el subconsciente, la imaginacién creativa y la
autosugestion. Ya hemos descrito los estimulos por medio de los cuales se ponen en
accion estos tres principios. Y debe recordar que el procedimiento empieza con el deseo.

LAS FUERZAS MAS GRANDES SON INTANGIBLES
A lo largo de todo el tiempo transcurrido, el hombre ha dependido en exceso de los

sentidos fisicos, y ha limitado su conocimiento al de las cosas fisicas que podia ver, tocar,
pesar y medir.



Estamos entrando ahora en la mas maravillosa de todas las épocas, que nos ensefara
algo de las fuerzas intangibles del mundo que nos rodea. Quiza lleguemos a aprender, a
medida que pasamos por esta época, que «el otro yo» es mucho mas poderoso que el yo
fisico que vemos cuando nos miramos en un espejo.

A veces, los hombres hablan con ligereza de lo intangible, de las cosas que no pueden
percibir a través de ninguno de sus cinco sentidos, y cuando los oimos hablar, debemos
recordar que todos nosotros nos hallamos controlados por fuerzas que son invisibles e
intangibles.

La totalidad de la humanidad no tiene el poder para enfrentarse con la fuerza intangible
existente en las olas del océano, y mucho menos para controlarla. EI hombre no posee la
capacidad necesaria para comprender la fuerza intangible de la gravedad, que mantiene a
este pequefio planeta suspendido en el espacio, e impide que el hombre se caiga de él, y
mucho menos comprende el poder que esa fuerza controla. EI hombre se encuentra
sometido por la fuerza intangible procedente de una tormenta, y también se siente igual
de impotente ante la presencia de la fuerza intangible de la electricidad.

Pero, en modo alguno, esto no representa el fin de la ignorancia del hombre en relacién
con las cosas que no se ven y que son intangibles. Tampoco comprende la fuerza
intangible (y la inteligencia) existente en el suelo de la tierra, la fuerza que le proporcionan
los alimentos que ingiere, la ropa que se pone, el dinero que lleva en los bolsillos.

LA SORPRENDENTE HISTORIA DEL CEREBRO

En dltimo término, aunque no sea lo menos importante, el hombre, a pesar de su cultura y
de su educacion, comprende muy poco, o nada, acerca de la fuerza intangible del
pensamiento (la mayor de todas las intangibles). Sabe muy poco acerca del cerebro fisico
y su vasta red de intrincada maquinaria a través de la cual se traslada el poder del
pensamiento para convertirse en su equivalente material; ahora, sin embargo, entramos
en una época que ofrecera una nueva luz sobre el tema. Los hombres de ciencia han
empezado a dedicar su atencién al estudio de ese érgano tan maravilloso que es el
cerebro, y, aunque todavia se encuentran en la fase de jardin de infancia de sus estudios,
han descubierto ya conocimientos suficientes como para saber que el panel central del
cerebro humano, el numero de lineas que las células cerebrales conectan entre si, es
igual a una unidad seguida por quince millones de ceros.

. «La cifra es tan enorme -dijo el doctor C. Judson Herrick, de la Universidad de Chicago-,
gue las cifras astronomicas que hablan de cientos de millones de afios luz, se convierten,
por comparacion, en insignificantes... Se ha determinado que en el cértex cerebral hay
entre diez mil y catorce mil millones de células nerviosas, y sabemos que estan
dispuestas segun una pauta definida. Tales disposiciones no son casuales, sino
ordenadas. Métodos de electrofisiologia desarrollados recientemente han detectado la
existencia de corrientes desde células muy precisas; también fibras con microelectrodos,
amplificados con tubos de radio, han registrado diferencias de potencial de una
millonésima de voltio.»

Es inconcebible que una red de maquinaria tan intrincada exista con el exclusivo propdsito
de transmitir las funciones fisicas correspondientes al crecimiento y mantenimiento del
cuerpo. ¢Acaso no parece probable que ese mismo sistema, que da a miles de millones
de células cerebrales los medios para comunicarse entre si, proporcione también los
medios de comunicarse con otras fuerzas intangibles?

El New York Times publicé un editorial para explicar que una gran universidad y un
investigador inteligente en el campo de los fendbmenos mentales estan llevando a cabo
una investigacion organizada a través de la cual se ha llegado a conclusiones descritas en
este capitulo y en el siguiente. El editorial hace un breve andlisis del trabajo llevado a
cabo por el doctor Rhine y su equipo de ayudantes de la Universidad Duke.



¢ QUE ES LA «TELEPATIA»?

Hace un mes, en estas paginas citamos algunos de los notables resultados alcanzados
por el profesor Rhine y su equipo, en la Universidad Duke, a partir de mas de cien mil
pruebas destinadas a determinar la existencia de la «telepatia» y de la «clarividencia».
Estos resultados fueron sintetizados en los dos primeros articulos publicados en la revista
Harper's. En el segundo de ellos, que ha sido publicado ahora, su autor, E. H. Wright,
intenta sintetizar lo que se ha aprendido, o qué parece razonable inferir, en relacion con la
exacta naturaleza de estos modos de percepcion «extrasensorial».

Como resultado de los experimentos del profesor Rhine, algunos cientificos creen ahora
muy probable la existencia de la telepatia y de la clarividencia. A varios perceptores se les
pidié que citaran tantas cartas de un mazo como pudieran, sin mirarlas y sin tener acceso
sensorial alguno a ellas. Se descubrié a un pufiado de hombres y mujeres capaces de
reconocer con regularidad y correccion tantas cartas que «no habia una sola posibilidad
entre un millén de millones de que hubiera ocurrido asi por casualidad».

¢Pero cémo lo hicieron? Estos poderes, en el supuesto de que existan, no parecen ser
sensoriales. No se conoce la existencia de ningun 6rgano que lo justifigue. Los
experimentos funcionaron bien no sélo en la misma habitacion, sino incluso a distancias
de varios centenares de kildbmetros. En opinion del sefior Wright, estos hechos eliminan
también el intento de explicar la telepatia o la clarividencia por medio de cualquier teoria
fisica de la radiacion. Todas las formas conocidas de energia radiante disminuyen de
forma inversamente proporcional al cuadrado de la distancia recorrida. Pero eso no
sucede ni con la telepatia, ni con la clarividencia. No obstante, varian por causas fisicas,
del mismo modo que nuestros otros poderes mentales. En contra de una opinibn muy
generalizada, no mejoran cuando el perceptor se halla dormido, o adormecido, sino que,
al contrario, aumentan cuanto mas despierto y alerta esta. Rhine descubrié que un
narcético disminuye el nivel de aciertos de un perceptor, mientras que un estimulante
siempre lo aumenta. Al parecer, el perceptor mas fiable no puede alcanzar una buena
puntuacién a menos que intente hacerlo lo mejor que pueda.

Una de las conclusiones a las que Wright llega con cierto margen de confianza es que la
telepatia y la clarividencia son un mismo y Unico don. Es decir, la facultad que permite
«ver» un naipe que esta boca abajo sobre una mesa parece ser la misma que le permite
«leer» el pensamiento que reside en otra mente. Hay varios motivos para creerlo asi. Por
el momento, por ejemplo, estos dos dones se han descubierto en toda persona que
disfruta de uno de ellos. En todas esas personas, ambos dones han sido de un vigor igual
y casi exacto. Las pantallas, las paredes, las distancias no tienen el menor efecto sobre
ninguno de ellos. A partir de esta conclusion, Wright se atreve a exponer lo que, en su
opinién, no es mas que un simple «presentimiento», en el sentido de que también otras
experiencias extrasensoriales pueden formar parte de la misma facultad, como los suefios
proféticos, las premoniciones de desastres y otras facultades similares. Al lector no se le
pide que acepte ninguna de estas conclusiones, a menos que le parezca necesario
hacerlo, pero las pruebas que Rhine ha recopilado siguen siendo impresionantes.

COMO REUNIR MENTES PARA UN TRABAJO EN EQUIPO

A la vista del anuncio del doctor Rhine en relacidon con las condiciones bajo las que la
mente responde con respecto a lo que él denomina modos de percepcion
«extrasensorial», tengo ahora el privilegio de afiadir a su testimonio la afirmacion de que
yo mismo y mi grupo hemos descubierto lo que creemos son las condiciones ideales bajo
las que es posible estimular a la mente para que, de una forma practica, se pueda hacer
funcionar el sexto sentido descrito en el capitulo siguiente.

Las condiciones a las que me refiero consisten en una estrecha alianza de trabajo entre
dos miembros de mi equipo y yo. Gracias a la experimentacién y la practica hemos
descubierto cémo estimular nuestras mentes (mediante la aplicacion del principio utilizado



en relacién con los «consejeros invisibles» descritos en el capitulo siguiente), de tal modo
gue, mediante un proceso de fusiébn de nuestras tres mentes en una sola, podemos
encontrar la solucién a una gran variedad de problemas personales presentados por mis
clientes.

El procedimiento es muy sencillo. Nos sentamos ante una mesa de conferencias,
exponemos con claridad la naturaleza del problema que hemos de considerar, y, a
continuacion, empezamos a hablar de él. Cada uno de nosotros contribuye con aquello
qgue se le ocurre. Lo mas extrafio de este método de estimulacion mental es que sitla a
cada uno de los participantes en comunicacion con fuentes de conocimiento
desconocidas claramente situadas al margen de nuestra propia experiencia.

Si usted comprende el principio descrito en el capitulo sobre el «equipo de trabajo»,
reconocerd, sin lugar a dudas, el procedimiento de mesa redonda descrito aqui como una
aplicacion practica del «trabajo en equipo».

Este método de estimulacion mental, a través de una discusidbn armoniosa de temas
concretos, efectuada entre tres personas, ilustra el empleo mas sencillo y practico de lo
gue es el «trabajo de equipo».

Al adoptar y seguir un plan similar, cualquier estudiante de esta filosofia puede entrar en
posesion de la famosa formula Carnegie, brevemente descrita en la introduccién. Si eso
no significd nada para usted en el momento de leerla, marque esta pagina para continuar
luego la lectura, y vuelva a leer la introduccién en cuanto haya terminado este capitulo.

LA ESCALERA DEL EXITO NUNCA ESTA ABARROTADA EN LO MAS ALTO
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El sexto sentido
LA PUERTA DEL TEMPLO DE LA SABIDURIA

El decimotercer paso hacia la riqueza

El decimotercer principio es conocido como el sexto sentido. A través de él, la Inteligencia
Infinita puede comunicarse a voluntad con el individuo, sin ningln esfuerzo ni exigencia
por parte de éste.

Este principio constituye la cumbre de la filosofia. Sélo puede ser asimilado, comprendido
y aplicado una vez que se hayan dominado los otros doce principios.

El sexto sentido es esa porcion de la mente subconsciente a la que nos hemos referido
denominandola imaginacién creativa. También nos hemos referido a ella como «aparato
receptor», a traves del cual las ideas, los planes y los pensamientos surgen en la mente.
A veces, estos destellos son denominados presentimiento, intuicién o inspiracion.

El sexto sentido desafia toda descripcion. Es imposible describirselo a una persona que
no haya dominado los otros principios de esta filosofia, porque esa persona no posee
conocimientos ni experiencia con los que comparar el sexto sentido. La comprensién de lo
gue el sexto sentido es solo se logra por medio de la meditacién y del desarrollo mental
desde dentro.

Después de que usted haya dominado los principios descritos en este libro, estara
preparado para aceptar como verdad una afirmacién que, de otro modo, le resultaria
increible. Nos referimos a que, con la ayuda del sexto sentido, usted sera advertido de
todo peligro inminente con bastante tiempo para evitarlo, y se le notificaran las
oportunidades con la suficiente antelacion para que las aproveche.

El sexto sentido acude en su ayuda y, si usted sabe desarrollarlo y aprovecharlo, siempre
tendra a su lado un «angel guardian» que le abrir4 la puerta de entrada al templo de la
sabiduria en todo momento.

MILAGROS DEL SEXTO SENTIDO

El autor no es ni un creyente ni un defensor de los «milagros», debido a que posee una
comprensioén suficiente de la naturaleza como para saber que ésta nunca se desvia de
sus leyes establecidas. Algunas de esas leyes son tan incomprensibles que producen lo
gue parecen ser «milagros». El sexto sentido es lo mas cercano a un milagro que yo haya
experimentado nunca.

Esto es lo que el autor sabe: que existe un poder, o Primera Causa, o Inteligencia, que
impregna cada atomo de la materia, y abarca toda unidad de energia perceptible para el
hombre; que esa Inteligencia Infinita convierte la semilla en roble, hace que el agua fluya
colina abajo en respuesta a la ley de la gravedad; que el dia siga a la noche, y el invierno
al verano, cada uno de ellos manteniendo su adecuado lugar y relacion con el otro. A
través de los principios de esta filosofia podemos inducir a esa Inteligencia a que nos
ayude en la transmutacion de los deseos en formas concretas o materiales. El autor
posee este conocimiento porque ha llevado a cabo experimentos con él, y ha sido
experimentado por él mismo.

Paso a paso, a lo largo de los capitulos precedentes, se le ha conducido a usted hasta
este ultimo principio. Si ha dominado cada uno de los principios precedentes, ahora estara
preparado para aceptar, sin escepticismo, las grandiosas afirmaciones que aqui se han
hecho. Si no ha logrado dominar los otros principios, debe hacerlo antes de poder
determinar, definitivamente, si las afirmaciones hechas en este capitulo son hechos o sélo
ficcion.



Cuando pasé por el periodo de «adoracion del héroe», me encontré intentando imitar a
aquellos a quienes mas admiraba. Es mas, descubri que el elemento de la fe con el que
me dotaba para imitar a mis idolos me proporcionaba una gran capacidad para hacerlo
con éxito.

DEJE QUE LOS GRANDES HOMBRES LE DEN FORMA A SU VIDA

Nunca me he despojado por completo de este habito de adorar a los héroes. Mi
experiencia me ha ensefiado que lo mejor que se puede hacer para ser en verdad grande
es emular a los grandes, en sentimientos y acciones.

Mucho antes de que hubiera escrito una sola linea para ser publicada, o que me hubiera
dedicado a pronunciar un discurso en publico, adquiri el habito de reconfigurar mi propio
caracter tratando de imitar a los nueve hombres cuyas vida y obra me parecieron mas
impresionantes. Esos nueve hombres fueron: Emerson, Paine, Edison, Darwin, Lincoln,
Burbank, Napoleén, Ford y Carnegie. Cada noche, y durante un largo periodo de afios,
sostenia una conferencia imaginaria con ese grupo al que yo denominaba mis
«consejeros invisibles».

El procedimiento que seguia era el siguiente. Por la noche, poco antes de quedarme
dormido, cerraba los 0jos y, en mi imaginacion, veia a este grupo de hombres, sentados
conmigo alrededor de mi mesa de conferencias. Alli no sélo tenia la oportunidad de
sentarme entre quienes yo consideraba como los mas grandes, sino que, en realidad,
dominaba el grupo, y actuaba entre ellos como su presidente.

Yo tenia un propésito concreto al permitir a mi imaginacién asistir a esas reuniones
nocturnas. Ese propésito consistia en reconstruir mi propio caracter de tal modo que
representara un compendio de los caracteres de mis consejeros imaginarios. Al darme
cuenta, como me sucedi6 a edad muy temprana, que deberia superar el obstaculo de
haber nacido en un medio ambiente de ignorancia y supersticiéon, me asigné la deliberada
tarea de renacer voluntariamente a través del método que acabo de describir.

LA CONSTRUCCION DEL CARACTER MEDIANTE LA AUTOSUGESTION

Yo sabia, desde luego, que todos los hombres han llegado a ser lo que son gracias a sus
pensamientos y a sus deseos dominantes. Sabia que todo deseo profundamente
asentado le induce a uno a buscar una expresion exterior a través de la cual ese mismo
deseo pueda transmutarse en una realidad. Sabia que la autosugestion es un factor
poderoso en la formacién del caracter y que es, de hecho, el Gnico principio a través del
cual se forma el carécter.

Dotado de este conocimiento acerca de los principios que rigen el funcionamiento de la
mente, me senti bastante bien armado con el equipo necesario para reconfigurar mi
caracter. En esas reuniones imaginarias, yo convocaba a los miembros de mi gabinete
para que me transmitieran el conocimiento que deseaba adquirir, dirigiéndome a cada uno
de ellos con palabras audibles, del siguiente modo:

«Sefior Emerson, deseo adquirir de usted la maravillosa comprension de la naturaleza
gue distinguié su vida. Le pido que deje una huella en mi subconciente acerca de todas
aquellas cualidades que usted haya poseido, y que le permitieron comprender las leyes
de la naturaleza y adaptarse a ellas.

»Sefor Burbank, le pido que me transmita el conocimiento que le permiti6 armonizar las
leyes de la naturaleza, y que le hizo arrancarle sus espinas al cactus para transformarlo
en alimento comestible. Ofrézcame acceso al conocimiento que le permitié hacer crecer
dos hojas de hierba alli donde antes crecia una sola.

»Napoledn, deseo adquirir de usted, por emulacion, la maravillosa habilidad que poseyo6
para inspirar a los hombres y para despertar el mayor y mas decidido espiritu de accion
en ellos. También deseo adquirir el espiritu de una fe duradera, que le permitié
transformar la derrota en victoria y superar obstaculos cada vez mas grandes.



»Sefor Paine, deseo adquirir de usted la libertad de pensamiento y el valor y la claridad
con los que expresar las convicciones que tanto le distinguieron a usted.

»Sefor Darwin, deseo adquirir de usted la maravillosa paciencia y la habilidad para el
estudio de la causa y el efecto, sin desviacion ni prejuicio, tan ejemplificadas por usted en
el campo de las ciencias naturales.

»Sefior Lincoln, deseo introducir en mi propio caracter el agudo sentido de la justicia, el
incansable espiritu de la paciencia, el sentido del humor, la comprension humana y la
tolerancia que fueron sus caracteristicas mas distinguidas.

»Sefior Carnegie, deseo adquirir de usted una comprension completa de los principios del
esfuerzo organizado, que usted utilizé con tanta efectividad en la formacion de una gran
empresa industrial.

»Sefor Ford, deseo adquirir su espiritu de perseverancia, la determinacién, la serenidad y
la confianza en si mismo que le permitieron dominar la pobreza y organizar, unificar y
simplificar el esfuerzo humano, para que asi yo pueda ayudar a otros a seguir sus pasos.
»Sefor Edison, deseo adquirir de usted el maravilloso espiritu de fe con el que descubrio
tantos secretos de la naturaleza, y el espiritu de herramienta inconmovible con el que, tan
a menudo, extrajo la victoria de la derrota.»

EL PASMOSO PODER DE LA IMAGINACION

Mi método de dirigirme a los miembros de mi gabinete imaginario variaban, de acuerdo
con los rasgos de caracter que yo estaba mas interesado en adquirir en aquellos
momentos. Estudié todo lo que se sabia de sus vidas, y lo hice con minucioso cuidado.
Después de algunos meses de haber empleado este procedimiento nocturno, me senti
asombrado al descubrir que estas figuras imaginarias se convertian en aparentemente
reales.

Cada uno de estos nueve hombres desarroll6 caracteristicas individuales que me
sorprendian. Por ejemplo, Lincoln tenia la costumbre de llegar siempre tarde, para luego
entrar de una forma solemne donde era esperado. Siempre llevaba una expresién de
seriedad en el rostro. Raras veces le veian sonreir.

Eso no era cierto en lo que se referia a los demas. Burbank y Paine se enfrascaban a
menudo en conversaciones burlonas que a veces parecian conmocionar a los otros
miembros del gabinete. En cierta ocasion, Burbank llegé tarde. Al hacer su entrada,
aparecio lleno de entusiasmo y explicé que se habia retrasado debido a un experimento
gue estaba realizando, y con el que confiaba poder hacer crecer manzanas de cualquier
clase de arbol. Paine se burl6 de él, recordandole que fue precisamente una manzana la
que dio lugar a todos los problemas existentes entre el hombre y la mujer. Darwin
intervino cordial, y sugiri6 a Paine que se dedicara a vigilar a las serpientes pequefias
cuando acudiera al bosque en busca de manzanas, puesto que aquéllas tenian la
costumbre de desarrollarse hasta convertirse en serpientes grandes. Emerson observo:
«Si no hay serpientes, no hay manzanas», a lo que Napoledn afirmé: «jSin manzanas, no
hay Estado!».

Estas reuniones se hicieron tan realistas que incluso llegué a temer sus consecuencias, Y,
durante varios meses, dejé de convocarlas con tanta frecuencia. Las experiencias eran
tan extrafias que temia que, de continuar asi, pudiera perder de vista el hecho de que
tales reuniones no eran mas que puras experiencias de mi imaginacion.

Esta es la primera vez que he tenido el valor de mencionar mis reuniones. Desde
entonces me he mantenido en silencio con respecto al tema, porque sabia, a partir de mi
propia actitud con respecto a estas cuestiones, que seria malinterpretado si describiera mi
experiencia insolita. Me he visto obligado ahora a verterla en la pagina impresa porque me
preocupa menos el «qué diran» de lo que me sucedia en los afios que han transcurrido
desde entonces.

Para no ser mal interpretado, quisiera afirmar aqui, del modo mas categérico posible, que
sigo considerando las reuniones de mi gabinete como puramente imaginarias; pero que



me siento con derecho a sugerir que, aun cuando los miembros de mi gabinete sean
ficticios, y esas reuniones existan sélo en mi propia imaginacién, me han conducido por
gloriosos caminos de aventura, y han configurado en mi un aprecio por la verdadera
grandeza, han estimulado mi comportamiento creativo y han sido siempre la expresion de
un pensamiento honesto.

RECURRA A LA FUENTE DE INSPIRACION

En alguna parte de la estructura celular del cerebro se halla localizado un 6rgano que
recibe las vibraciones del pensamiento habitualmente denominadas «presentimientos».
Por el momento, la ciencia no ha podido descubrir donde se encuentra este 6rgano del
sexto sentido, pero eso no es importante. Sigue existiendo el hecho de que los seres
humanos reciben un conocimiento exacto a través de fuentes que son distintas a los
sentidos fisicos. En general, tal conocimiento se recibe cuando la mente se halla bajo la
influencia de un estimulo extraordinario. Cualquier emergencia que despierte las
emociones y haga que el corazén empiece a latir con mayor rapidez de lo normal puede
poner el sexto sentido en accion, y asi sucede en general. Cualquiera que haya
experimentado una situacion muy préxima al accidente mientras conducia, sabe que, en
tales ocasiones, el sexto sentido suele acudir al rescate, y ayuda a evitar el accidente por
décimas de segundo.

Todos estos hechos se mencionan con anterioridad a una afirmacion que haré ahora:
durante mis reuniones con mis «consejeros invisibles», siento que mi mente se muestra
de lo mas receptiva a ideas, pensamientos y conocimientos que me llegan a través del
sexto sentido.

Ha habido un gran nimero de ocasiones en las que me he enfrentado a situaciones de
emergencia, algunas tan graves que mi vida llegé a correr verdadero peligro, y en las que
me he visto milagrosamente guiado hacia la superacién de esas dificultades, gracias a la
influencia de mis «consejeros invisibles».

Mi propdésito original al convocar estas reuniones con seres imaginarios fue el de
impresionar mi propio subconsciente, a través del principio de la auto sugestién, con
ciertas caracteristicas que yo deseaba adquirirr En aflos mas recientes, mi
experimentacion ha adquirido una tendencia distinta. Ahora acudo a mis consejeros
invisibles para consultarles cada problema dificil con el que debo enfrentarme, ya sea
propio o de mis clientes. A menudo, los resultados han sido verdaderamente asombrosos,
a pesar de que no dependo por completo de esa forma de consejos.

UNA FUERZA VIGOROSA DE CRECIMIENTO LENTO

El sexto sentido no es algo que uno pueda quitarse y ponerse a voluntad. La habilidad
para usar este gran poder va creciendo con lentitud, mediante la aplicacion de los otros
principios expuestos en este libro.

No importa quién sea usted, ni cual pueda haber sido su propésito al leer esta obra, lo
cierto es que puede aprovecharse de ella sin llegar a comprender el principio descrito en
este capitulo. Eso es cierto, sobre todo, en el caso de que su propésito principal sea el de
la acumulacién de dinero o de otras cosas materiales.



He incluido el capitulo sobre el sexto sentido porque este libro ha sido disefiado con el
propdsito de presentar una filosofia completa por la que los in dividuos puedan dirigirse
para alcanzar aquello que le piden a la vida. El punto de partida de todo logro es el deseo.
El punto final es esa rama del conocimiento que nos conduce a la comprensiéon de uno
mismo, de los demas y de las leyes de la naturaleza; en definitiva, el reconocimiento y la
comprension de la felicidad.

Esta clase de comprension solo se alcanza de forma completa a través de la familiaridad
y el uso del sexto sentido.

Tras acabar este capitulo, usted habra observado que, durante su lectura, se sentia
elevado a un nivel mas alto de estimulacién mental. jEspléndido! Vuelva a leerlo dentro de
un mes y observe cdmo su mente alcanza un nivel de estimulacion aln mas elevado.
Repita esta experiencia de vez en cuando, sin que le preocupe lo mucho o lo poco que
aprenda en cada ocasién, y terminara por encontrarse en posesion de un poder que le
permitira desembarazarse del desanimo, dominar el temor, superar la dilacion y utilizar la
imaginacion con plena libertad. Entonces percibira el tacto de ese «algo» desconocido
gue ha sido el espiritu motivador de todo pensador, lider, artista, masico, escritor o
estadista realmente grandes. Sera el momento de transmutar sus deseos en su
equivalente fisico o financiero, y lo hara con la misma facilidad con la que antes se
tumbaba y se abandonaba ante la aparicién de la primera sefial de oposicién.

15
Los seis fantasmas del temor

Cuando haya leido este ultimo capitulo, haga inventario de si mismo, y descubra cuantos
«fantasmas» se interponen en su camino

Antes de poder utilizar cualquier parte de esta filosofia con éxito, su mente tiene que estar
preparada para recibirla. La preparacion no resulta dificil. Empieza con el estudio, el
analisis y la comprension de los tres enemigos que necesita eliminar de su mente: la
indecisién, la duda y el temor.

El sexto sentido nunca funcionara mientras estos tres elementos negativos continien en
Su mente, ya sea en su conjunto o por separado. Los elementos de este trio infernal se
hallan estrechamente relacionados; alli donde haya uno de ellos, puede estar seguro de
gue los otros dos también se encuentran cerca.

iLa indecision es la semilla del temor! Recuérdelo a medida que siga con la lectura. La
indecisién se cristaliza en la duda, y ambas se mezclan y se con vierten en temor. El
proceso de «mezcla» suele ser lento. Esa es una de las razones por las que estos tres
enemigos son tan peligrosos. Germinan y crecen sin que su presencia sea detectada.

El resto de este capitulo describe un fin que debe alcanzar antes de que pueda poner en
practica esta filosofia, como un todo. También analiza una condicién que ha reducido a
gran numero de personas a la pobreza, y afirma una verdad que debe ser comprendida
por todos aquellos que acumulan riguezas, ya se midan éstas en términos de dinero o de
un estado mental, mucho mas valioso que el dinero.

El propdsito de este capitulo consiste en enfocar nuestra atencion sobre la causa y la cura
de los seis temores basicos. Antes de poder dominar a un ene migo, debemos conocer su



nombre, sus habitos y el lugar de residencia. A medida que lea, analicese a si mismo y
determine cual de los seis temores basicos esta con usted, si es que tiene alguno.

No se deje engafar por los habitos de esos enemigos sutiles. A veces, permanecen
ocultos en el subconsciente; en él son dificiles de localizar y aiin mas dificiles de eliminar.

LOS SEIS MIEDOS BASICOS

Hay seis miedos basicos, de los que todo ser humano sufre en una u otra ocasion, ya sea
por cada uno de ellos o en una combinacion de los mismos. Cualquier persona seria
afortunada si no sufriera de los seis. Citados por el orden en que suelen aparecer, son:

El temor a la pobreza

El temor a la critica

El temor a la enfermedad

El temor a la pérdida del amor de alguien
El temor a la vejez

El temor a la muerte

Todos los demas temores son de menor importancia; todos ellos pueden ser agrupados
bajo estos seis epigrafes.

Los temores no son mas que estados de la mente. El estado de la mente de cada cual se
halla sometido a control y direccion.

El hombre no puede crear nada que no haya concebido previamente en forma de un
impulso de pensamiento. Tras haber hecho esta afirmacién, hay que hacer otra de mayor
importancia aun: los impulsos del pensamiento del hombre comienzan a trasladarse de
inmediato en su equivalente fisico, al margen de que esos pensamientos sean voluntarios
o involuntarios. Los impulsos de pensamiento que son captados por simple casualidad
(pensamientos emitidos por otras mentes) pueden determinar el destino financiero,
empresarial, profesional o social con la misma seguridad que los impulsos de
pensamiento que uno mismo crea con intencién y disefio.

Estamos estableciendo aqui los fundamentos para la presentacion de un hecho de gran
importancia para quien no comprende por qué algunas personas parecen tener «suerte»,
mientras que otras, de igual 0 mayor habilidad, entrenamiento, experiencia y capacidad
cerebral, parecen destinadas a soportar la desventura. Ese hecho se explica con la
afirmacion de que todo ser humano tiene la habilidad de controlar su propia mente por
completo y, con ese control, es evidente que cada persona puede abrir su mente a los
impulsos de pensamiento emitidos por otros cerebros, o cerrarla a cal y canto y admitir
unicamente aquellos impulsos de pensamiento de su propia eleccion.

La naturaleza ha dotado al hombre de un control absoluto sobre una sola cosa: el
pensamiento. Esto, unido al hecho adicional de que todo lo que el hombre crea se inicia
en la forma de un pensamiento, nos conduce muy cerca del principio mediante el cual
podemos llegar a dominar el temor.

Si es cierto que todo pensamiento tiene una tendencia a transformarse en su equivalente
fisico (y eso es cierto, mas alla de todo espacio razonable para la duda), también sera
cierto que los impulsos de pensamiento de temor y de pobreza no pueden traducirse en
términos de valor y ganancia financiera.

EL TEMOR A LA POBREZA

No puede existir compromiso alguno entre la pobreza y la riqueza. Los dos caminos que
conducen a ellas van en direcciones opuestas. Si lo que usted desea son riquezas, tiene
gue negarse a aceptar cualquier circunstancia que conduzca hacia la pobreza. (La
palabra «riqgueza» se utiliza aqui en su mas amplio sentido, refiriéndonos con ella a los



planos espiritual, mental y material.) El punto de partida del camino que conduce a la
riqueza es el deseo. En el primer capitulo, usted recibié instrucciones completas para el
uso adecuado del deseo. En este capitulo sobre el temor encontrard instrucciones
completas para preparar a su mente con el propdsito de hacer un uso practico del deseo.
Asi pues, éste es el lugar en el que se le plantear4d un desafio mediante el que
determinaré de modo definitivo cudnta de esta filosofia ha absorbido usted. Aqui esta el
punto en el que puede convertirse en profeta y pronosticar, con exactitud, qué le reserva
el futuro. Si, después de haber leido este capitulo, usted se halla dispuesto a aceptar la
pobreza, sera mejor que prepare a su mente para recibir pobreza. Se trata de una
decision que usted no puede evitar.

Si lo que exige son riquezas, determine en qué forma las recibird, y cuanto necesitara
para sentirse satisfecho. Ya conoce el camino que conduce a la riqueza. Se le ha
proporcionado una especie de mapa de carreteras que, si lo sigue, lo mantendra en la via
adecuada. Si se descuida y no inicia el recorrido del camino, o si se detiene antes de
haber llegado, no podra echarle la culpa a nadie, excepto a usted mismo. Esa
responsabilidad es exclusivamente suya. Ninguna justificacién le salvar4 de aceptar la
responsabilidad si ahora fracasa o0 si se niega a exigirle riquezas a la vida, porque la
aceptacion le exige una sola cosa -la Unica que usted puede controlar-, un estado de la
mente. Un estado mental es algo que uno asume. No se puede comprar, sino que ha de
ser creado.

EL TEMOR MAS DESTRUCTIVO

El temor a la pobreza es un estado mental. Sélo eso. Pero es suficiente para destruir las
posibilidades de alcanzar los logros deseados en cualquier empresa.

Este temor paraliza la facultad de razonamiento, destruye la facultad de la imaginacién,
elimina la confianza en si mismo, socava el entusiasmo, desanima la iniciativa, conduce a
la incertidumbre de propdsito, estimula la dilacion, elimina el entusiasmo y convierte el
autocontrol en una imposibilidad. Le arrebata a uno el encanto de la personalidad,
destruye la posibilidad de pensar con exactitud, distrae la concentracion del esfuerzo,
domina la perseverancia, reduce la fuerza de voluntad a la nada, destruye la ambicion,
ensombrece la memoria e invita al fracaso en toda forma concebible. Mata el amor y
asesina las emociones mas exquisitas del corazon, desanima la amistad e invita al
desastre en cien formas diferentes, conduce al insomnio, la miseria y la infelicidad, y todo
ello a pesar de la evidente verdad de que vivimos en un mundo de sobreabundancia de
todo aquello que podamos desear, sin nada que se interponga entre nosotros y nuestros
deseos, excepto la falta de un propdésito definido.

El temor a la pobreza es, sin el menor género de dudas, el mas destructivo de los seis
temores basicos. Ha sido situado a la cabecera de la lista porque resulta el méas dificil de
dominar. El temor a la pobreza surge de la tendencia heredada del hombre a devorar a
sus semejantes en el plano econdmico. Casi todos los animales inferiores se ven
motivados por el instinto, pero su capacidad para «pensar» es limitada y, en
consecuencia, se devoran fisicamente los unos a los otros. EI hombre, con su sentido
superior de la intuicién, y capacidad para pensar y razonar, no se come fisicamente a su
semejante; obtiene mayor satisfaccion cuando lo devora financieramente. El hombre es
tan avaricioso que se ha necesitado aprobar toda clase de leyes concebibles para
salvaguardarlo de sus semejantes.

Nada produce tanto sufrimiento y humillacién al hombre como la pobreza. Sélo aquellos
gue la han experimentado comprenden todo el significado de esta afirmacion.

Asi pues, no es de extrafiar que el hombre tema a la pobreza. A lo largo de una
abundante serie de experiencias heredadas, el hombre ha aprendido que no se puede
confiar en algunos de su especie cuando se trata de cuestiones relacionadas con el
dinero y con las posesiones terrenales.



El hombre experimenta tal avidez por poseer riqueza que esta dispuesto a adquirirla de
todas las maneras posibles -por medios legales si es posible o por otros si es necesario.
El autoandlisis puede poner al descubierto debilidades que a uno no le gustaria
reconocer. Esta forma de examen es esencial para todos aquellos que exigen de la vida
algo mas que mediocridad y pobreza. Al analizarse a si mismo punto por punto, recuerde
gue, en este caso, usted es juez y parte, fiscal y defensor, acusador y acusado; y
recuerde también que esta afrontando un juicio. Asi pues, enfréntese a los hechos
directamente. Hagase preguntas concretas a si mismo y exijase respuestas directas. Una
vez que haya terminado el examen, sabra mas sobre si mismo. Si tiene la sensacion de
no poder ser un juez imparcial en este autoexamen, confie en alguien que le conozca bien
y que pueda actuar como tal, hasta que usted sea capaz de examinarse a si mismo. Lo
gue usted anda buscando es la verdad. Consigala, sin que le importe a qué precio, aun
cuando pueda sentirse temporalmente embarazado por ella.

Cuando se le pregunta a la gente qué es lo que mas teme, la mayoria contesta: «No temo
a nada». La contestacion es inexacta porgue pocas personas se dan cuenta de que se
encuentran atenazadas, obstaculizadas, fustigadas en lo espiritual y en lo fisico por
alguna forma de temor. La emocion del temor se halla tan sutil y profundamente enraizada
gue uno puede pasar por la vida sobrellevandola sin llegar a reconocer jamas su
presencia. Sélo un analisis valeroso pondra al descubierto la presencia de este enemigo
universal. Cuando usted inicie este andlisis, busque a fondo en su caracter. A
continuacioén le ofrecemos una lista de los sintomas que deberia buscar en si mismo.

SINTOMAS DEL TEMOR A LA POBREZA

Indiferencia. Suele expresarse a través de una falta de ambicién; de una predisposicion a
tolerar la pobreza; de una aceptacion, sin protestar, de toda aquella compensacion que la
vida pueda ofrecer; de una pereza mental y fisica; de una falta de iniciativa, imaginacion,
entusiasmo y autocontrol.

Indecisidon. El habito de permitir que los demas piensen por uno. El de mantenerse «al
margen».

Duda. Expresada generalmente por medio de justificaciones y excusas disefiadas para
encubrirse, rechazar con explicaciones, o disculpar los propios errores, lo que a veces se
expresa en forma de envidia hacia aquellos que han alcanzado el éxito, o bien se los
critica.

Preocupaciéon. Suele expresarse por el descubrimiento de faltas en los otros, una
tendencia a gastar mas de los ingresos propios, un descuido del aspecto personal, la
burla y el fruncimiento de cejas; la intemperancia en el uso de las bebidas alcohdlicas y, a
veces, en el uso de narcéticos; nerviosismo, falta de severidad y de autoconciencia.
Precaucién excesiva. La costumbre de mirar el lado negativo de toda circunstancia, de
pensar y hablar de posible fracaso, en lugar de concentrarse en los medios para alcanzar
el éxito. Se conocen todos los caminos que conducen al desastre, pero nunca se buscan
los planes precisos para evitarlo. Se espera «el momento adecuado» para empezar a
poner en accion ideas y planes, hasta que la espera se transforma en un habito
permanente. Se recuerda a aquellos que han fracasado, y se olvida a los que han tenido
éxito. Se ve el agujero del donuts, pero no se ve el donuts. Es el pesimismo, que conduce
a la indigestién, al estrefiimiento, a la autointoxicacion, a la mala respiracion y a una mala
disposicion.

Dilacion. La costumbre de dejar para mafana aquello que se deberia haber hecho el afio
anterior. Pasarse mucho tiempo buscando justificaciones y excusas para no realizar el
trabajo. Este sintoma se halla estrechamente relacionado con el de la precaucion
excesiva, la duda y la preocupacion. La negativa a aceptar la responsabilidad siempre que
ésta se pueda evitar. La voluntad de encontrar un compromiso, en lugar de levantarse y
luchar a pie firme. EI comprometerse con las dificultades, en lugar de dominarlas y
utilizarlas como peldafios para seguir subiendo. El intentar conseguir gangas de la vida,



en lugar de exigir prosperidad, opulencia, riquezas, satisfaccion y felicidad. Planificar lo
gue se ha de hacer sélo cuando se ha producido el fracaso, en lugar de quemar todas las
naves y hacer que la retirada sea imposible. La debilidad de la confianza en uno mismo, y,
a menudo, la total ausencia de la misma, asi como de la definicion de proposito,
autocontrol, iniciativa, entusiasmo, ambicion, frugalidad y una sana habilidad para el
razonamiento. El esperar la pobreza, en lugar de exigir la riqueza. El asociarse con
aquellos que aceptan la pobreza, y no buscar la compafia de quienes exigen y reciben la
riqgueza.

EL DINERO HABLA

Algunos preguntaran: «¢Por qué ha escrito un libro sobre el dinero? ¢Por qué medir las
riguezas en dolares?». Algunos pensaran que hay otras formas de riqueza mucho mas
deseables que el dinero, y tendran razén. Si, hay riquezas que no pueden medirse en
términos monetarios, pero millones de personas diran: «Dame todo el dinero que
necesito, y yo me encargaré de encontrar aquello que deseo».

La razén principal por la que he escrito este libro es porque millones de hombres y
mujeres se encuentran paralizados por el temor a la pobreza. Lo que esa clase de temor
es capaz de hacerle a uno fue muy bien descrito por Westbrook Pegler:

El dinero no es mas que conchas de almejas, o discos de metal o trozos de papel, y hay
tesoros del corazén y del alma que el dinero no puede comprar, pero la mayoria de la
gente sin dinero es incapaz de tenerlo en cuenta y sostener su espiritu. Cuando un
hombre se encuentra en lo mas bajo, esta en la calle y es incapaz de conseguir trabajo, a
su espiritu le sucede algo que se refleja en la caida de sus hombros, la forma de llevar el
sombrero, su modo de caminar y su mirada. No puede escapar a una sensacion de
inferioridad con respecto a la gente que tiene un empleo seguro, aun cuando sepa que
esas personas no son sus iguales en caracter, inteligencia o habilidad.

Por su parte, los demas, incluso sus amigos, experimentan una sensacion de superioridad
y lo consideran una victima, quiza de una manera in consciente. Tal vez ese hombre pida
prestado durante un tiempo, pero no el suficiente como para continuar con la vida a la que
estd acostumbrado, y tampoco podra continuar pidiendo durante mucho tiempo. Pero
pedir, aun cuando sea para vivir, es una experiencia deprimente y al dinero asi obtenido le
falta el poder que el dinero ganado con su propio esfuerzo tiene. Evidentemente, nada de
esto se aplica a los zanganos y los pordioseros, sino solo a los hombres con ambiciones
normales y que se respetan a si mismos.

Las mujeres que se encuentran en la misma situacion son algo diferentes. De algun
modo, no las consideramos como personas marginadas. Raras veces viven en la miseria
o piden por las calles, y cuando se encuentran entre la gente, no se las reconoce por las
mismas sefales que identifican a los hombres mendigos. Desde luego, no me refiero a las
harapientas de la gran ciudad, que son la parte opuesta de los vagabundos masculinos
confirmados. Me refiero a mujeres bastante jovenes, decentes y con inteligencia. Tiene
gue haber muchas mujeres asi, pero su desesperacion no resulta tan evidente. Quiza se
suiciden.

Cuando un hombre se encuentra sin dinero y desempleado, dispone de tiempo para
lamentarse. Es posible que viaje muchos kildbmetros para buscar un trabajo y descubra
gue el puesto ha sido ocupado ya, o que sélo se trata de uno de esos puestos sin salario
fijo, con so6lo una comision sobre las ventas de algun cachivache inatil que nadie
compraria, excepto por piedad. El hombre vuelve a encontrarse en la calle, sin un sitio al
gue ir, excepto a cualquier parte. Asi que camina, y camina. Contempla los escaparates
de las tiendas, observa lujos que no son para é€l; se siente inferior y deja paso a otras



personas que se detienen a mirar con un interés activo. Deambula por la estacion, y entra
en la biblioteca para descansar los pies y calentarse un poco, pero eso no es lo mismo
gue buscar un trabajo, de modo que no tarda en reanudar la marcha. Es posible que no lo
sepa, pero su falta de objetivo le delatara aunque las lineas de su figura no lo hagan. Es
posible que vaya bien vestido, con las ropas que le quedaron de cuando tenia un trabajo
estable, pero esas ropas no sirven para ocultar su caida.

Ve a miles de otras personas a su alrededor, todas ellas ocupadas con sus trabajos, y las
envidia desde lo mas profundo de su alma. Todas tienen su independencia, su
autorrespeto y su orgullo, y él no puede convencerse a si mismo de que también es un
buen hombre, por mucho que reflexione y llegue a un veredicto favorable hora tras hora.
Precisamente el dinero es lo que establece esta diferencia en él. Con un poco de dinero,
volveria a ser él mismo.

EL TEMOR A LA CRITICA

Nadie puede afirmar con exactitud como llegd el hombre a experimentar este temor, pero
lo cierto es que lo experimenta, y de una forma muy desarrollada.

Este autor atribuye el temor basico a la critica a esa parte de la naturaleza heredada del
hombre que lo induce no sé6lo a arrebatar los bienes y mercancias de sus semejantes,
sino también a justificar su accién mediante la critica del caracter de los demas. Es un
hecho bien conocido que un ladrén critica al hombre al que ha robado, que los politicos
gue buscan un puesto no despliegan sus propias virtudes y sus calificaciones, sino que
intentan desmerecer a sus oponentes.

Los astutos fabricantes de ropa no han sido lentos a la hora de capitalizar este temor
basico por la critica, con el que toda la humanidad ha sido maldecida. Cada temporada
cambian los estilos de numerosos articulos. ¢ Quién establece los estilos? Desde luego no
es la persona que compra la ropa, sino el fabricante. ¢, Por qué éste cambia los estilos con
tanta frecuencia? La respuesta es evidente: para vender mas ropa.

Por la misma razoén, el fabricante de automdviles cambia todas las temporadas los
modelos de sus vehiculos. Nadie quiere conducir un automovil que no sea de los Ultimos
salidos de fabrica.

Hemos descrito la forma en que la gente se comporta bajo la influencia del temor a la
critica, tal y como se aplica a las pequefias y mezquinas cosas de la vida. Examinemos
ahora el comportamiento humano cuando ese temor afecta a las personas en relacién con
acontecimientos mas importantes de las relaciones humanas. Tomemos, por ejemplo, a
cualquier persona que haya alcanzado la edad de la madurez mental (de los 35 a los 40
afios de edad como término medio). Si pudiéramos leer sus pensamientos secretos,
encontrariamos una decidida incredulidad hacia las fibulas ensefiadas por la mayoria de
los dogmaticos de hace unas pocas décadas.

¢Por qué la persona media, incluso en una época de tantos conocimientos como la actual,
no se atreve a negar su creencia en las fabulas? La respuesta es: «por el temor a la
critica». Los hombres han sido criticados por atreverse a expresar su incredulidad acerca
de los fantasmas. No resulta nada extrafio que hayamos heredado una conciencia que
nos hace temer la critica. No hace mucho tiempo, en el pasado, la critica comportaba
severos castigos, y aun los acarrea en algunos paises.

El temor a la critica priva al hombre de su iniciativa, destruye su poder de imaginacion,
limita su individualidad, le quita la confianza en si mismo, y dafia de cien formas
diferentes. Los padres, a menudo, hacen un dafio irreparable a sus hijos cuando los
critican. La madre de uno de mis compafieros de infancia solia castigarlo casi a diario con
un palmetazo, completando la accién con la siguiente afirmacion: «Terminaras en la
carcel antes de que cumplas los veinte afios». A la edad de diecisiete afios fue enviado a
un reformatorio.

La critica es la clase de servicio que le sobra a todo el mundo. Todos tenemos una buena
reserva de critica gratuita que entregar, tanto si se nos pide como si no. A menudo, los



parientes mas cercanos son los que peor ofenden. Deberia ser considerado un crimen (en
realidad, es un crimen de la peor naturaleza) el que cualquier padre produzca en su hijo
complejos de inferioridad por medio de la critica innecesaria. Los patronos que
comprenden la naturaleza humana obtienen lo mejor de sus empleados no mediante la
critica, sino por medio de la sugerencia constructiva. Los padres pueden conseguir l0s
mismos resultados con sus hijos. La critica implanta el temor en el corazén humano, o el
resentimiento, pero no construye ni el amor ni el afecto.

SINTOMAS DEL TEMOR A LA CRITICA

Este temor es casi tan universal como el temor a la pobreza, y sus efectos, igual de
fatales para el logro personal, sobre todo porque destruye la iniciativa y desanima el uso
de la imaginacioén. Los principales sintomas del temor a la critica son:

Timidez. Suele ser expresada por medio del nerviosismo, la timidez en la conversacion y
en el encuentro con personas extrafias, el movimiento extrafio de las manos y de los pies,
el desplazamiento de la mirada.

Falta de serenidad. Ausencia de control en la voz, nerviosismo en presencia de otros,
postura deficiente del cuerpo, memoria pobre.

Personalidad. Escasa firmeza en las decisiones, falta de encanto personal, y de habilidad
para expresar opiniones definidas. Costumbre de soslayar los temas, en lugar de
afrontarlos de manera directa. Estar de acuerdo con otros sin haber examinado sus
opiniones con cuidado.

Complejo de inferioridad. Costumbre de expresar autoaprobacién por medio de la palabra
y las acciones, como un medio de ocultar una sensaciéon de inferioridad. Utilizar palabras
grandilocuentes para impresionar a los demas (a menudo sin conocer siquiera el
significado de lo que se dice). Imitar a otros en la ropa, el discurso y las actitudes.
Fanfarronear de logros imaginarios. Esto produce a veces una imagen superficial de
sentimiento de superioridad.

Extravagancia. Costumbre de intentar mantenerse a la altura de los demas gastando
mucho mas de lo que se ingresa.

Falta de iniciativa. Fracaso para aprovechar las oportunidades para el progreso propio,
temor a expresar opiniones, falta de confianza en las propias ideas, responder de forma
evasiva a los superiores, vacilar en la actitud y en el discurso, engafar en las palabras y
en los hechos.

Falta de ambicion. Pereza mental y fisica, falta de autoafirmacion, lentitud para tomar
decisiones, dejarse influir con excesiva facilidad; criticar a los demas a sus espaldas y
halagarlos, cuando estdn delante; aceptar la derrota sin protesta, o abandonar una
empresa cuando se encuentra con la oposicion de otros; sospechar de otras personas sin
causa alguna, falta de tacto en la actitud y el discurso, no estar dispuesto a aceptar la
responsabilidad de los propios errores.

EL TEMOR A LA ENFERMEDAD

Este temor tiene sus origenes en la herencia, tanto fisica como social. Sus origenes estan
estrechamente asociados con las causas del temor a la vejez y a la muerte, porque le
conduce a uno al borde de «mundos terribles» de los que el hombre no sabe nada, pero
acerca de los cuales se le han contado historias inquietantes. También existe la opinion
generalizada de que ciertas personas poco éticas se han embarcado en el negocio de
«vender salud» por el método de hacer temer a la enfermedad.

El temor del hombre a la enfermedad procede de las terribles imagenes que se han
implantado en su mente acerca de lo que puede suceder si la muerte le llega. También la
teme por la carga econémica que puede representar.

Un destacado médico estimé que el 75 % de los pacientes sufre de hipocondria
(enfermedad imaginaria). Se ha demostrado, del modo mas convincente posible, que el



temor a la enfermedad, aun cuando no exista la menor causa, suele producir los sintomas
fisicos de la enfermedad temida.

iLa mente humana es muy poderosa! Construye o destruye.

Los fabricantes de medicamentos han hecho enormes fortunas jugando con esa debilidad
del temor a la enfermedad. Esta forma de imposicién sobre una humanidad crédula llegé
a ser tan predominante hace una década, que la revista Colliér's emprendié una campafia
contra los peores ofensores en el negocio de los medicamentos patentados.

A través de una serie de experimentos llevados a cabo hace algunos afios, se demostro
que la gente puede enfermar por sugestion. Nosotros llevamos a cabo este experimento
haciendo que tres conocidos visitaran a las «victimas», haciéndole a cada una de ellas la
siguiente pregunta: «¢Qué te aflige? Pareces terriblemente enfermo». El primero en hacer
la pregunta no solia provocar en la victima mas que una mueca de disgusto y un casual:
«Oh, nada, estoy muy bien». El segundo solia encontrarse con la siguiente respuesta:
«No lo sé con exactitud, pero me encuentro mal». La victima admitia ante el tercero que
se encontraba enferma.

Si lo duda, intente hacer lo mismo con un conocido, pero no lleve el experimento
demasiado lejos. Existe cierta secta religiosa cuyos miembros se vengan de sus
enemigos mediante el método del «embrujamiento». Dicen que «hechizan» a la victima.
Hay pruebas abrumadoras de que la enfermedad suele comenzar en forma de un impulso
de pensamiento negativo. Tal impulso puede pasar de una mente a otra, por sugestion, o
ser creado por un individuo en su propia mente.

Un hombre bendecido con mucha mas sabiduria de lo que el siguiente incidente pudiera
indicar, dijo en cierta ocasion: «Cuando alguien me pregunta codmo me siento, mi
respuesta seria darle un pufietazo».

Los médicos aconsejan un cambio de clima a sus pacientes en beneficio de su salud,
cuando lo realmente necesario seria un cambio de «actitud mental».

La semilla del temor a las enfermedades anida en cada mente humana. La preocupacion,
el temor, el desanimo, la desilusion en el amor y el fracaso en los negocios permiten que
esta semilla germine y crezca.

Las desilusiones en los negocios y en el amor se encuentran a la cabeza de la lista de
causas de temor a la enfermedad. Un hombre joven sufrié una desilusibn amorosa que lo
envié al hospital. Estuvo luchando durante meses entre la vida y la muerte. Se llamé a un
especialista en psicoterapia. Este ordend cambiar las enfermeras, dejando al paciente a
cargo de una joven encantadora que (con el preacuerdo del médico) empezd a hacer el
amor con el joven desde el primer dia de su llegada al trabajo. Al cabo de tres semanas,
el paciente sali6 del hospital, todavia sufriendo, pero de una enfermedad por completo
diferente. Se habia enamorado de nuevo. El remedio fue un hechizo, pero el paciente y la
enfermera terminaron casandose mas tarde.

SINTOMAS DEL TEMOR A LA ENFERMEDAD

Los sintomas de este temor casi universal son:

Autosugestidon. El habito del uso negativo de la autosugestion que se dedica a buscar y
espera encontrar los sintomas de toda clase de enfermedades. «Disfrutar» de
enfermedades imaginarias y hablar de ellas como si fueran reales. El habito de probar
todas las «manias» y «modas» recomendadas por los demas, considerandolas como algo
gue tiene valor terapéutico. Hablar a otros de operaciones, accidentes y otras formas de
enfermedad. Experimentar con dietas y ejercicios fisicos sistemas de reduccion de peso
sin guia profesional. Probar remedios caseros, medicamentos patentados y remedios de
«charlatanes».

Hipocondria. El habito de hablar de la enfermedad, concentrando la mente en ella y
esperando su aparicién hasta que se produce un colapso nervioso. Nada que se venda en
botellas puede curar este estado. Se produce como consecuencia de un pensamiento
negativo y la curacion se logra s6lo mediante un pensamiento positivo. Se dice que la



hipocondria (un término médico para referirse a la enfermedad imaginaria) produce tanto
dafio como la enfermedad que se teme tener. La mayoria de los casos denominados
«nerviosos» no son sino enfermedades imaginarias.

Ejercicio. El temor a la enfermedad interfiere a menudo con un ejercicio fisico adecuado, y
tiene como resultado el exceso de peso, haciendo que uno evite la vida al aire libre.
Susceptibilidad. El temor a la enfermedad quiebra la resistencia natural del cuerpo y crea
en él un estado favorable para cualquier forma de enfermedad con la que uno pueda
ponerse en contacto.

Autoconsentimiento. Habito de buscar un poco de simpatia con el sefiuelo de una
enfermedad imaginaria. (La gente recurre a menudo a este truco para evitar acudir al
trabajo.) Habito de fingir una enfermedad para justificar lo que no es mas que pereza, o de
hacerla servir como una justificacién de lo que sélo es falta de ambicion.

Falta de moderacién. Habito de usar alcohol o narcéticos para eliminar dolores como los
de cabeza, las neuralgias, etc., en lugar de buscar y eliminar la causa.

El temor a la enfermedad suele estar relacionado con el temor a la pobreza, en especial
en el caso del hipocondriaco, que se preocupa constantemente por la posibilidad de tener
gue pagar las facturas del médico, del hospital, etc. Este tipo de persona pasa mucho
tiempo preparandose para la enfermedad, hablando de la muerte, ahorrando dinero para
el cementerio y los gastos del entierro, etc.

El habito de interesarse por las enfermedades y de preocuparse por la posibilidad de
verse afectado por una de ellas, asi como el de leer los textos de los anuncios de
medicamentos patentados, son aspectos del temor a la enfermedad.

EL TEMOR A LA PERDIDA DEL AMOR

La fuente original de este temor inherente surgio, evidentemente, del habito del hombre
poligamo de robarle la compafiera a su semejante, o de tomarse libertades con ella cada
vez que podia.

Los celos y otras formas similares de neurosis surgen del temor heredado del hombre a la
pérdida del amor de alguien. Este temor es el mas doloroso de los seis temores basicos.
Tal vez causa mas dafio al cuerpo y a la mente que cualquiera de los otros temores
béasicos.

Es probable que el temor a la pérdida del amor se remonte a la Edad de Piedra, cuando
los hombres robaban las mujeres por la fuerza bruta. Ahora contindan robandolas, pero su
técnica ha cambiado. En lugar de la fuerza, utilizan la persuasion, la promesa de vestidos
bonitos, de coches estupendos y de otros «sefiuelos» mucho mas efectivos que la fuerza
fisica. Los habitos del hombre son los mismos que eran en los albores de la civilizacion,
pero ahora los expresa de formas muy diferentes.

Un cuidadoso analisis ha demostrado que las mujeres son mucho mas susceptibles a ese
temor que los hombres. Este hecho se explica con facilidad. La experiencia ha ensefiado
a las mujeres que los hombres son poligamos por naturaleza, y que no se debe confiar en
ellos cuando se encuentran en manos de rivales.

SINTOMAS DEL TEMOR A LA PERDIDA DEL AMOR

Los sintomas mas caracteristicos de este temor son:

Celos. El habito de sospechar de los amigos y de las personas queridas sin ninguna
evidencia razonable de motivos suficientes. El habito de acusar de infidelidad a la pareja
sin motivo alguno. La sospecha de todo el mundo en general, sin tener fe en nadie.
Descubrir imperfecciones. El habito de descubrir imperfecciones en amigos, parientes,
asociados en los negocios y personas amadas, a la menor provocacion, o sin causa que
lo justifique.

Juego. El habito de jugar, robar, engafiar y aceptar cualquier otra oportunidad de riesgo
con el propésito de conseguir dinero para la persona amada, en la creencia de que el



amor se puede comprar. El habito de gastar mucho mas de lo que se ingresa, o de incurrir
en deudas para proporcionar regalos a la persona amada, con objeto de brindarle una
imagen favorable. Insomnio, nerviosismo, falta de perseverancia, debilidad de voluntad,
falta de autocontrol, falta de confianza en si mismo, mal caracter.

EL TEMOR A LA VEJEZ

En conjunto, este temor surge de dos fuentes. En primer lugar, del pensamiento de que la
vejez puede traer consigo la pobreza. En segundo término, siendo ésta la fuente mas
comun, a partir de ensefianzas falsas y crueles del pasado que se han mezclado
demasiado bien con «fuego y azufre» y otras ideas disefiadas con gran astucia para
esclavizar al hombre a través del temor.

En el caso del temor bésico a la vejez, el hombre tiene dos razones muy sanas para su
aprension: una surge de la desconfianza hacia sus semejantes, que pueden arrebatarle
todas sus posesiones mundanas, y la otra surge de las terribles imagenes que hay en su
mente acerca del «mas allé».

La posibilidad de la mala salud, que se incrementa a medida que la gente envejece,
contribuye asimismo a este temor tan comdn a la vejez. El erotismo también entra a
formar parte del temor a la vejez, ya que a ningun hombre le agrada la idea de ver
disminuida su atraccion sexual.

La causa mas comun de temor a la vejez va asociada con la posibilidad de la pobreza.
«Asilo» no es una palabra muy agradable. Produce un escalofrio en la mente de toda
persona que afronta la posibilidad de tener que pasar los Ultimos afios de su vida en una
casa de beneficencia.

Otra causa que contribuye al temor a la vejez es la posibilidad de perder la libertad y la
independencia, ya que la vejez puede traer consigo la pérdida de la libertad, tanto fisica
como econdmica.

SINTOMAS DEL TEMOR A LA VEJEZ

Los sintomas mas comunes de este temor son: La tendencia a reducir la actividad y a
desarrollar un complejo de inferioridad en la edad de la madurez mental, hacia los
cuarenta afnos, con la falsa creencia de que uno se descuida a causa de la edad. (La
verdad es que los afios mas utiles del hombre, tanto mental como fisico, son los
comprendidos entre los cuarenta y los sesenta.) El habito de hablar de uno mismo como
pidiendo disculpas por «ser viejo», s6lo porque se han alcanzado los cuarenta o cincuenta
afos, en lugar de darle la vuelta a esa regla y expresar gratitud por haber alcanzado la
edad de la sabiduria y la comprensién.

El habito de matar la iniciativa, la imaginacion y la confianza en si mismo al creer
falsamente que se es demasiado viejo para ejercer esas cualidades. La costumbre de la
persona de cuarenta afios que se viste con el propdsito de intentar aparecer mas joven, y
gue actua con las formas afectadas de los jovenes, inspirando con ello el ridiculo, tanto en
los amigos como en los extrafios.

EL TEMOR A LA MUERTE

Para algunos, éste es el mas cruel de todos los temores bésicos. La razdn resulta
evidente. En la mayoria de los casos, es posible achacar al fanatismo religioso los
terribles dolores de miedo asociados con el pensamiento de la muerte. Los llamados



«paganos» temen menos a la muerte que los mas «civilizados». EI hombre se ha
planteado durante miles de afios las mismas preguntas que aun no ha podido contestar
acerca del «¢ de donde?» y «¢ hacia donde?». ¢ De donde proceso y hacia donde voy?
Durante los periodos mas oscuros del pasado, los mas astutos y los mas fuertes no
fueron precisamente lentos a la hora de ofrecer respuesta a estas preguntas, a cambio de
un precio.

«Acude a mi tienda, abraza mi fe, acepta mis dogmas, y te daré el pasaje que te admitira
en el cielo cuando mueras -grita un lider sectario-. Permanece fuera de mi tienda y puede
gue el diablo se apodere de ti y te queme por toda la eternidad.»

El pensamiento del castigo eterno destruye el interés por la vida y hace imposible la
felicidad.

Aunque el lider religioso no sea capaz de proporcionar un salvoconducto hacia el cielo, ni
la falta de él permita al desgraciado descender al infierno, la posibilidad de esto ultimo
parece tan terrible, que el simple pensamiento se apodera de la imaginacion de una forma
tan realista que paraliza la razon, e instala el temor a la muerte en nuestra mente.

El temor a la muerte no es ahora tan comun como lo fue en la época en que no existian
grandes universidades. Los hombres de ciencia han derramado el foco de la verdad sobre
el mundo, y esa verdad esta liberando rapidamente a los hombres de este terrible temor a
la muerte. Aquellos que asisten a las universidades no se dejan impresionar ya facilmente
por el fuego y el azufre. Con la ayuda de la biologia, la astronomia, la geologia y otras
ciencias afines, se han ido disipando los temores que se apoderaron de las mentes de los
hombres en otras épocas mas oscuras.

El mundo entero estd compuesto de sélo dos cosas: energia y materia. En la fisica
elemental aprendemos que ni la materia ni la energia (las Unicas dos realidades
conocidas por el hombre) pueden ser creadas ni destruidas. Tanto la materia como la
energia pueden ser transformadas, pero ninguna de ellas destruida.

Si la vida es alguna cosa, es energia. Si es imposible destruir la energia y la materia,
resulta evidente que tampoco se puede destruir la vida. Esta, como cualquier otra forma
de energia, puede pasar por distintos procesos de transicion o de cambio, pero nunca se
puede destruir. La muerte no es mas que una transicion.

Si la muerte no es simple cambio, o una transicion, en tal caso, nada existe después de
ella, excepto un largo y eterno suefio pacifico, y el suefio no es algo a lo que haya que
temer. Asi pues, usted puede eliminar para siempre el temor a la muerte.

SINTOMAS DEL TEMOR A LA MUERTE

Los sintomas generales de este temor son:

La costumbre de pensar en la muerte, antes que en obtener lo maximo de la vida. Ello se
debe, en general, a la falta de propdsito, o a la falta de una ocupacién adecuada. Este
temor predomina mas entre las personas de edad avanzada; pero, a veces, las personas
mas jovenes son las victimas del mismo. ElI mayor de todos los remedios contra el temor
a la muerte es el ardiente deseo de alcanzar logros, apoyado por la realizacion de un
servicio Util a los demas. Una persona ocupada en muy raras ocasiones dispone de
tiempo para pensar en la muerte. La vida le parece demasiado excitante como para andar
preocupandose por la muerte. A veces, el temor a la muerte se halla estrechamente
asociado con el temor a la pobreza, cuando se piensa que la propia muerte puede dejar a
los seres queridos en la pobreza. En otros casos, el temor a la muerte esta causado por la
enfermedad y por el consiguiente desmoronamiento de la resistencia fisica del cuerpo.
Las causas mas comunes del temor a la muerte son: enfermedad, pobreza, falta de
ocupacion apropiada, desilusion amorosa, demencia, fanatismo religioso...



LA PREOCUPACION

La preocupacién es un estado mental basado en el temor. Funciona con lentitud, pero es
persistente, insidiosa y sutil. Paso a paso, «se abre camino» hasta que paraliza la propia
facultad de razonamiento, destruye la confianza en si mismo y la iniciativa. La
preocupacién es una forma de temor sostenido, causado por la indecision; en
consecuencia, se trata de un estado mental que es posible controlar.

Una mente desequilibrada es impotente. La indecision hace que la mente sea
desequilibrada. A la mayoria de los individuos le falta fuerza de voluntad para tomar
decisiones con prontitud, y para mantenerlas con firmeza una vez las han tomado.

No nos preocupamos por las condiciones cuando hemos tomado una decision para seguir
una determinada linea de accion. En cierta ocasion entrevisté a un hombre que iba a ser
electrocutado dos horas mas tarde. El condenado era el mas tranquilo de las ocho
personas que estaban con él en la celda de la muerte. Su tranquilidad me indujo a
preguntarle cdmo se sentia al saber que iba a pasar a la eternidad en tan breve espacio
de tiempo. Me dirigié una sonrisa de confianza, y contestd: «Me siento muy bien. Sélo
tienes que pensar, hermano, que todos mis problemas habran terminado dentro de poco.
Durante toda mi vida, s6lo he tenido problemas. Siempre me ha resultado muy dificil
conseguir alimento y ropa. Dentro de poco, ya no necesitaré nada de eso. Me he sentido
muy bien desde que supe con seguridad que iba a morir. Entonces, me preparé
mentalmente para aceptar mi destino con buen espiritu.

Al tiempo que hablaba, devoraba una cena de unas proporciones suficientes para tres
hombres, comiendo cada bocado de alimento que se le traia y, al parecer, disfrutandolo
tanto como si no le esperara ningun desastre. La decision daba una resignacion a ese
hombre ante su destino. La decisibn también puede prevenir la aceptacion de
circunstancias no deseadas.

A través de la indecisidn, los seis temores basicos se transforman en un estado de
preocupacion. Suprima para siempre el temor a la muerte, tomando la decision de
aceptarla como un acontecimiento inevitable. Elimine el temor a la pobreza adoptando la
decision de conseguir todas aquellas riguezas que pueda acumular sin preocupacion.
Aplaste el cuello del temor a la critica decidiendo no preocuparse por lo que la gente
piense, haga o diga. Elimine el temor a la vejez tomando la decision de aceptarla, no
como un obstaculo, sino como una gran bendicion que lleva consigo la sabiduria, el
autocontrol y la comprensién que no se conocen en la juventud. Libérese del temor a la
enfermedad adoptando la decisién de olvidarse de los sintomas. Domine el temor a la
pérdida del amor decidiendo salir adelante sin amor, si eso llegara a ser necesario.

Mate la costumbre de la preocupacion, en todas sus formas, tomando la decisién general
de gue no hay nada en la vida por lo que valga la pena preocuparse. Con esta decision
alcanzara serenidad, paz mental y claridad de pensamiento, todo lo cual le producira
felicidad.

Un hombre cuya mente esta llena de temor no so6lo destruye sus propias posibilidades de
accion inteligente, sino que transmite estas vibraciones destructivas a las mentes de todos
aguellos que entran en contacto con él, y con eso también destruye sus posibilidades.
Incluso un perro o un caballo sabe cuando le falta valor a su amo; es mas, un perro o un
caballo captara las vibraciones de temor que su amo emite, y se comportara de acuerdo
con ellas. Mucho mas abajo en la linea de inteligencia del reino animal, uno se encuentra
con esa misma capacidad para captar las vibraciones del temor.

EL DESASTRE DEL PENSAMIENTO NEGATIVO

Las vibraciones del temor pasan de una mente a otra con la misma rapidez y seguridad
con gue el sonido de la voz humana pasa de la emisora de radio al receptor.

La persona que expresa los pensamientos negativos o los destructivos mediante las
palabras puede estar casi segura de experimentar los resultados de esas mismas



palabras en forma de «retrocesos» destructivos. La emision de impulsos de pensamiento
destructivo también produce, por si sola, sin ayuda de las palabras, un «retroceso» que se
pone de manifiesto en muchas formas. En primer lugar, y quizds esto sea lo mas
importante a recordar, la persona que emite pensamientos de naturaleza destructiva tiene
gue sufrir un grave dafio como consecuencia del desmoronamiento de la facultad de la
imaginacion creativa. En segundo término, la presencia de cualquier emocién destructiva
en la mente desarrolla una personalidad negativa que repele a los demas, y que, a
menudo, los convierte en antagonistas. La tercera fuente de dafio para la persona que
tiene pensamientos negativos o que los emite radica en el hecho significativo de que esos
impulsos de pensamiento no s6lo son nocivos para los demas, sino que impregnan el
subconsciente de la misma persona que los emite, y terminan por llegar a formar parte de
Su propio caracter.

Su empresa en la vida es, presumiblemente, alcanzar el éxito. Para conseguirlo, debe
encontrar la paz mental, adquirir los materiales necesarios para la vida y, por encima de
todo, alcanzar la felicidad. Todas estas evidencias de éxito empiezan en forma de
impulsos de pensamiento.

Usted puede controlar su propia mente, dispone usted del poder para alimentarla con
aquellos impulsos de pensamiento que prefiera. Con este privilegio también va la
responsabilidad de utilizarlos de forma constructiva. Usted es el duefio de su propio
destino terrenal, de la misma forma que tiene el poder para controlar sus propios
pensamientos. Usted es capaz de influir, dirigir y controlar su propio ambiente, haciendo
gue su vida sea aquello que usted desea; o bien puede descuidar el ejercicio de ese
privilegio, que es exclusivamente suyo, para que su vida se encuentre sometida y, por lo
tanto, a merced de las «circunstancias», que le arrojaran de un lado a otro, como si fuera
una tabla a merced de las olas del océano.

EL TALLER DEL DIABLO

Ademas de los seis temores basicos, hay otro mal del que la gente suele sufrir. Constituye
un terreno abonado en el que las semillas del fracaso crecen en abundancia. Es algo tan
sutil que, con frecuencia, ni siquiera se detecta su presencia. Esta afliccibn no puede
clasificarse como un temor. Es algo que se halla enraizado mas profundamente y que, a
menudo, resulta mas funesto que los seis temores basicos. A falta de un nombre mejor,
denominemos a este mal susceptibilidad a las influencias negativas.

Los hombres que acumulan grandes riquezas se protegen siempre contra él. Aquel que
se ve afectado por la pobreza nunca lo hace. Los que tienen éxito en cualquier actividad
han de preparar sus mentes para resistirse a este mal. Si usted esta leyendo esta filosofia
con el propésito de acumular riquezas, debe examinarse a si mismo con sumo cuidado,
para determinar si es usted susceptible a las influencias negativas. Si descuida este
autoandlisis, habra renunciado a su derecho a alcanzar el objeto de sus deseos.

Haga que su autoandlisis sea investigador. Después de haber leido las preguntas
preparadas para llevarlo a cabo, aténgase a un estricto recuento de sus respuestas.
Ponga manos a la obra con toda la atencion posible, como si emprendiera la busqueda de
cualquier otro enemigo del que supiera que esta esperandole para tenderle una
emboscada, y enfréntese a sus propias faltas, tal y como haria con un enemigo mas
tangible.

Puede protegerse con facilidad contra los salteadores de caminos, ya que la ley ofrece
cooperaciéon organizada en beneficio de usted, pero tenga en cuenta que este «séptimo
mal basico» es mucho mas dificil de dominar, porque suele golpear cuando usted no es
consciente de su presencia, tanto si usted duerme como si esta despierto. Ademas, su
arma es intangible, pues consiste simplemente en un estado mental. Este mal también
resulta peligroso debido a que golpea de muchas formas diferentes, tantas como
experiencias humanas existen. En ocasiones, entra en la mente a través de palabras
bienintencionadas pronunciadas por un pariente cercano. Otras veces,



le perturba a uno desde dentro, por medio de la propia actitud mental. Siempre es tan
mortal como un veneno, aun cuando no pueda matar con la misma rapidez.

COMO PROTEGERSE DE LAS INFLUENCIAS NEGATIVAS

Para protegerse a si mismo contra las influencias negativas, tanto si son de su propia
producciéon como si son el resultado de las actividades de ciertas personas negativas que
le rodean, debe reconocer que usted tiene un poder de voluntad, y utilizarlo
constantemente hasta que logre construir un muro de inmunidad en su propia mente
contra esas influencias negativas.

Reconozca el hecho de que usted, al igual que todo ser humano, es, por naturaleza,
perezoso, indiferente y susceptible a todas las sugerencias que armonicen con sus
debilidades.

Reconozca que usted es, por naturaleza, susceptible a todos y cada uno de los seis
temores basicos, e instituya en su actitud habitos que le permitan contrarrestar todos esos
temores.

Reconozca que las influencias negativas actian a menudo sobre usted a través de su
propia mente subconsciente y que, en consecuencia, resultan dificiles de detectar, por lo
gue debe mantener la mente cerrada contra todas aquellas personas que lo depriman o lo
desanimen de cualquier forma.

Limpie su armario de medicamentos, arroje todos los frascos con pildoras, y deje de ser
indulgente con los resfriados, los dolores y las enfermedades imaginarias.

Busque deliberadamente la compafia de personas que influyan para que piense y actlie
por si mismo.

No espere problemas, ya que éstos tienen tendencia a no desilusionarle.

Sin duda, la debilidad mas comun de todos los seres humanos es la costumbre de abrir
sus mentes a la influencia negativa de otras personas. Esta debilidad es tanto mas nociva
en cuanto que la mayoria de la gente no se da cuenta de que han sido maldecidos con
ella, y muchos de aquellos que la reconocen, descuidan el mal, o -se niegan a corregirlo
hasta que se convierte en una parte incontrolable de sus habitos cotidianos.

Para ayudar a quienes desean verse a si mismos tal y como son en realidad, se ha
preparado la siguiente lista de preguntas. Léalas y exprese sus respuestas en voz alta, de
tal modo que pueda oir su propia voz. Eso le facilitara el ser honesto consigo mismo.

CUESTIONARIO DE AUTOANALISIS

¢, Suele quejarse de «sentirse mal»? En tal caso, ¢cual es la causa?

¢ Encuentra defectos en las otras personas a la menor provocacion?

¢, Comete con frecuencia errores en su trabajo? De ser asi, ¢ por qué?

¢, Se muestra usted sarcastico y ofensivo en su conversacion?

¢ Evita deliberadamente la asociacién con cualquier persona? Y, si lo hace, ¢cual es la
causa? ¢ Sufre con frecuencia de indigestion? En tal caso, ¢ cudl es la causa?

¢Le parece que su vida es inatil y que no tiene esperanza de futuro?

¢Le gusta el trabajo que hace? Si no es asi, ¢ por qué?

¢, Suele compadecerse de si mismo? En tal caso, ¢,porqué?

¢ Siente envidia de aquellos que sobresalen por encima de usted?

¢A qué dedica la mayor parte de su tiempo, a pensar en el éxito, o a pensar en el
fracaso?

A medida que los afios transcurren, ¢aumenta la confianza en si mismo o la pierde?
¢Aprende algo valioso de los errores que comete? ¢Permite que algun pariente o
conocido le preocupe? En tal caso, ¢ por qué?



¢Se encuentra a veces «en las nubes», y en otras ocasiones en las profundidades del
abatimiento? ¢ Quién tiene la influencia mas inspiradora sobre usted? ¢, Cual es la causa?
¢ Tolera las influencias negativas o descorazonadoras que podria evitar?

¢ Es descuidado con su aspecto personal? En tal caso, ¢ cuando y por qué?

¢,Ha aprendido a «ahogar sus problemas» estando demasiado ocupado como para que
éstos le perturben? ¢ Se consideraria a si mismo un «débil falto de voluntad» si permitiera
gue los demas pensasen por usted?

¢,Descuida la limpieza interna de si mismo, hasta que la autointoxicacion le convierte en
una persona de mal caracter e irritable?

¢, Cuantas perturbaciones previsibles le molestan, y por qué las tolera?

¢, Recurre al licor, a los narcoticos o a los cigarrillos para «tranquilizar sus nervios»? En tal
caso, ¢por qué no intenta utilizar la fuerza de voluntad en su lugar?

¢ Hay alguien que le «fastidie»? En tal caso, ¢,por qué razon?

¢ Tiene un gran propdsito definido? ¢ Cual es y qué planes tiene para alcanzarlo?

¢, Sufre usted alguno de los seis temores basicos? En tal caso, ¢cudl o cuales?

¢,Dispone de un método para protegerse contra la influencia negativa de los demas?

¢, Hace uso deliberado de la autosugestion para conseguir que su mente sea positiva?

¢, Qué es lo que valora mas, sus posesiones materiales, o el privilegio de controlar sus
propios pensamientos? ¢ Se ve influido con facilidad por los demas, aun en contra de su
propio juicio?

¢,Ha afiadido el dia de hoy algo de valor a su reserva de conocimientos 0 a su estado
mental? ¢Afronta directamente las circunstancias que le hacen desgraciado, o evita la
responsabilidad? ¢Analiza todos los errores y los fracasos y trata de aprovecharlos, o
guizas adopta la actitud del que piensa que eso no es responsabilidad suya?

¢,Puede citar tres de sus debilidades mas nocivas? ¢Qué hace para corregirlas?

¢Anima a otras personas a que le expongan sus preocupaciones por simpatia?

Durante sus experiencias cotidianas, ¢elige lecciones o influencias capaces de ayudarle
en su progreso personal?

Por regla general, ¢tiene su presencia una influencia negativa sobre los demas?

¢, Qué habitos de las demas personas son los que mas le molestan?

¢, Se forma sus propias opiniones o se deja influir por otras personas?

¢Ha aprendido a crear un estado mental con el que protegerse contra todas las
influencias descorazonadoras?

La ocupacién a la que se dedica, ¢le inspira fe y esperanza?

¢Es usted consciente de tener fuerzas espirituales de un poder suficiente como para
permitirle mantener la mente libre de toda forma de temor?

¢Le ayuda su religion a mantener una mentalidad positiva?

¢,Cree que es su deber compartir las preocupaciones de los demas? En tal caso, ¢ por
qué?

Si usted cree que «los pajaros de un mismo género vuelan juntos», ¢qué ha aprendido de
si mismo mediante el estudios de aquellos amigos a los que atrae?

¢, Qué conexion, si hay alguna, ve usted entre la gente con la que se asocia mas
estrechamente y cualquier infelicidad que pueda experimentar?

¢ Seria posible que alguna persona a la que considera su mejor amigo sea, en realidad, su
peor enemigo, debido a la influencia negativa que ejerce sobre la mente de usted?
¢.Segun qué reglas juzga quién es valioso para usted y quién es nocivo?

Sus asociados intimos, ¢ son mentalmente superiores a usted o inferiores?

¢,Cuanto tiempo de cada 24 horas dedica usted a:

a) su ocupacion

b) dormir

C) jugar y relajarse

d) adquirir conocimientos utiles

e) desaprovechar el tiempo? Entre sus conocidos, ¢ quién de ellos

a) le estimula mas



b) le previene mas

c) le desanima mas?

¢,Cuadl es su mayor preocupacion? ¢ Por qué la tolera?

Cuando otros le ofrecen un consejo no solicitado, ¢lo acepta sin cuestionarlo, o analiza
sus motivaciones?

¢Qué es lo que mas desea, por encima de todo lo demas? ¢Tiene intencion de
conseguirlo? ¢ Esta dispuesto a subordinar el resto de sus deseos a ése? ¢ Cuanto tiempo
dedica al dia a conseguirlo?

¢,Cambia de opinion con frecuencia? En tal caso, ¢ por qué?

¢, Suele terminar todo aquello que empieza?

¢, Se siente facilmente impresionado por los negocios o por los titulos personales, grados
académicos o riqueza de otras personas?

¢ Se siente influido facilmente por lo que otras personas piensan o dicen de usted?

¢ Valora a las personas por su estatus social o financiero?

¢, Quién cree que es la persona mas grande que vive en la actualidad? ¢En qué aspecto
considera que esa persona es superior a usted?

¢,Cuénto tiempo ha dedicado a estudiar y contestar a todas estas preguntas? (Al menos
se necesita un dia para llevar a cabo el andlisis y dar contestacion a todas las preguntas
de la lista.)

Si ha contestado a todas estas preguntas con sinceridad, sabe mas acerca de si mismo
gue la mayoria de las personas. Estudie las preguntas con sumo cuidado, vuelva a
revisarlas una vez a la semana durante varios meses, y asombrese ante la cantidad de
conocimiento adicional de gran valor que habra adquirido sobre si mismo por el simple
método de contestar con honradez a estas preguntas. Si no se siente seguro en lo que se
refiere a las respuestas a algunas preguntas, busque el consejo de quienes le conozcan
bien, en especial de aquellos que no tienen motivo alguno para halagarlo, y véase a si
mismo a través de sus 0jos. La experiencia le resultara asombrosa.

LA UNICA COSA SOBRE LA QUE USTED TIENE CONTROL ABSOLUTO

Usted dispone de un control absoluto sobre una Unica cosa: sus pensamientos. Se trata
del hecho mas significativo e inspirador de todos los conocidos por el hombre. jRefleja la
naturaleza divina del hombre! Esta prerrogativa divina es el unico medio de que usted
dispone para controlar su destino. Si no logra controlar su mente, puede estar seguro de
gue no lograra controlar nada mas. Si tiene que ser descuidado en lo que se refiere a sus
posesiones, deje que sea en relacion con las cosas materiales. {Su mente es su posesion
espiritual! Protéjala y utilicela con todo el cuidado al que tendria derecho la realeza divina.
Para ese propdsito se le dio la fuerza de voluntad.

Por desgracia, no existe proteccion legal contra aquellos que, ya sea a propdsito o por
ignorancia, envenenan las mentes de los demas mediante la su gestion negativa. Esta
forma de destruccion deberia ser punible, y con duros castigos legales, porque puede
destruir, como sucede a menudo, las oportunidades de la persona para adquirir cosas
materiales que estan protegidas por la ley.

Hombres con mentes negativas trataron de convencer a Thomas A. Edison de que no
podria construir una maquina que registrara y reprodujera la voz humana, «porque -
dijeron- nunca antes nadie ha producido una maquina igual». Edison no les creyd. Sabia
gue la mente era capaz de producir cualquier cosa que la propia mente pudiera concebir y
creer, y ese conocimiento fue lo que elevé al gran Edison por encima del rebafio comun.
Hombres con mentes negativas le dijeron a F. W. Woolworth que se arruinaria si trataba
de dirigir una tienda sobre la base de ventas de articulos a cin co y diez centavos.
Woolworth se neg6é a creerles. Sabia que podia hacer cualquier cosa, dentro de lo
razonable, si apoyaba sus planes con la fe. Ejercié su derecho a descartar de su mente



las sugerencias negativas de los demas, y acumul6 una fortuna de mas de cien millones
de ddlares.

Personas de mentalidad dubitativa se burlaron cuando Henry Ford probd su primer
automovil, toscamente fabricado, en las calles de Detroit. Algunos afirmaron que aquel
artefacto jamas seria practico. Otros dijeron que nadie pagaria un céntimo por aquel
cacharro. Ford replicé: «Llenaré la tierra con vehiculos que dependeran del motor». Y lo
hizo! En beneficio de aquellos que buscan grandes riquezas, recordemos que,
practicamente, la Unica diferencia existente entre Henry Ford y una gran mayoria de
trabajadores es la siguiente: Ford tenia una mente y la controlaba. Los demas tienen
mentes que ni siquiera intentan controlar.

El control mental es el resultado de la autodisciplina y el habito. O usted controla su
mente, 0 ésta le controla a usted. No hay compromisos ni términos medios. El método
mas practico de todos para controlar la propia mente es el habito de mantenerla ocupada
con un propodsito definido, apoyado por un plan concreto. Estudie todo aquello que se
sepa sobre cualquier hombre que haya alcanzado un éxito notable, y observara que ese
hombre tiene control sobre su propia mente, que ejercita ese control y que lo dirige hacia
la obtencién de objetivos definidos. Sin la existencia de ese control, el éxito no es posible.

CINCUENTA Y CINCO EXCUSAS FAMOSAS DEL VIEJO SI

Las personas que no alcanzan el éxito tienen un rasgo caracteristico comun. Conocen
todas las razones que explican el fracaso, y disponen de lo que consideran que son toda
clase de justificaciones para explicar su propia falta de logros.

Algunas de esas justificaciones son inteligentes, y unas pocas de ellas se hallan incluso
confirmadas por los hechos. Pero no se pueden utilizar excusas para no tener dinero. El
mundo gue nos rodea sélo quiere saber una cosa: ¢ ha alcanzado usted el éxito?

Un analista del caracter compil6é una lista de las excusas que suelen utilizarse con mayor
frecuencia. A medida que lea la lista, examinese a si mismo con cuidado, y determine
cuantas de estas excusas ha hecho suyas, si es que hay alguna. Recuerde también que
la filosofia presentada en este libro hace que cada una de estas excusas haya quedado
obsoleta.

Sl no tuviera una esposa y una familia...

Sl tuviera suficiente «empuje»...

Sl tuviera dinero...

Sl tuviera una buena educacion...

Sl pudiera conseguir un trabajo...

Sl gozara de buena salud...

Sl dispusiera de tiempo...

Sl los tiempos fueran mejores...

Sl otras personas me comprendieran...

Sl las condiciones que me rodean fueran diferentes...
Sl pudiera volver a vivir mi vida...

Sl no tuviera miedo de lo que «ellos» dicen...

S| me hubieran dado una oportunidad...

Sl ahora tuviera una oportunidad...

Sl otras personas no lo hubieran conseguido por mi...
Sl no sucediera nada que me detuviera...

Sl fuera mas joven...

Sl pudiera hacer lo que quisiera...

Sl hubiera nacido rico...

Sl pudiera conocer a la «gente adecuada»...

Sl tuviera el talento que algunas personas tienen...



S| me atreviera a imponerme...

Sl s6lo hubiera aprovechado las oportunidades del pasado...

Sl la gente no me pusiera nervioso...

Sl no tuviera que mantener la casa y cuidar de los hijos...

S| pudiera ahorrar algun dinero...

Sl el jefe me apreciara...

Sl contara con alguien que me ayudara...

S| mi familia me comprendiera...

Sl viviera en una gran ciudad...

S| sélo pudiera empezar...

Sl fuera libre...

Sl tuviera la personalidad de algunas personas...

Sl no fuera tan gordo...

S| mi talento fuera conocido...

Sl pudiera abrirme «paso»...

Sl pudiera librarme de deudas...

Sl no hubiera fracasado...

Sl supiera como...

S| nadie se me opusiera...

Sl no tuviera tantas preocupaciones...

Sl pudiera casarme con la persona adecuada...

Sl la gente no fuera tan insensible...

SI mi familia no fuera tan extravagante...

Sl estuviera seguro de mi mismo...

Sl no tuviera la suerte en contra...

Sl hubiera nacido bajo otro signo...

Sl no fuera cierto que «lo que tiene que ser, serax»...

Sl no tuviera que trabajar tanto...

Sl no hubiera perdido mi dinero...

Sl viviera en un barrio diferente...

S| no tuviera un «pasado»...

Sl tuviera una empresa propia...

Sl los demés me escucharan...

Sl..., y éste es el mayor de todos ellos, si yo tuviera el valor de verme tal y como soy en
realidad, descubriria qué es lo que pasa conmigo, y lo corregiria. Entonces tendria la
oportunidad de aprovechar mis propios errores y aprender algo de la experiencia de los
demas, pues sé que me ocurre algo que no esta del todo bien porque estaria donde
deberia estar si me hubiese pasado mas tiempo analizando mis debilidades, y menos
buscando excusas que las justificaran.

Encontrar excusas con las que explicar el fracaso es un pasatiempo nacional. El habito es
tan viejo como el ser humano, jy fatal para el éxito! ¢Por qué la gente se aferra a sus
mezquinas excusas? La respuesta es evidente. Defienden sus excusas porque ellos
mismos las crean. Toda excusa es hija de la propia imaginacién. Y esta en la naturaleza
del hombre defender lo que es producto del propio cerebro.

Encontrar excusas es un habito profundamente arraigado. Los habitos son dificiles de
romper, sobre todo cuando ofrecen una justificacion para algo que hemos hecho. Platon
pensaba en esta verdad cuando afirmd: «La primera y mejor victoria es conquistar el yo.
Ser conquistado por el yo es, de todas las cosas, la mas vergonzosa y vil».

Otro filbsofo pensaba en lo mismo cuando dijo: «Me llevé una gran sorpresa al descubrir
gue la mayor parte de la fealdad que veia en los demas no era mas que un reflejo de mi
propia naturaleza.

Elbert Hubbard dijo: «Siempre ha sido un misterio para mi saber por qué la gente se pasa
tanto tiempo engafidandose a si misma, creando excusas para justificar sus debilidades. Si



ese tiempo se utilizara de un modo diferente, bastaria para curar la debilidad, y entonces
no necesitariamos de ninguna excusa.

Antes de terminar, quisiera recordarle que «la vida es un tablero de ajedrez y el
contrincante es el tiempo. Si vacilais antes de mover, o descuidais hacer el movimiento
con prontitud, el tiempo os vencerd, hombres. Jugais contra un contrincante que no tolera
la indecision».

Es posible que hasta ahora usted haya tenido una excusa l6gica para no verse obligado a
exigirle a la vida aquello que usted mismo le ha pedido, pero esa excusa ha quedado
obsoleta, porque ahora usted esta en posesion de la llave maestra que abre la puerta de
las cuantiosas riquezas de la vida.

La llave maestra es intangible, pero muy poderosa. Otorga el privilegio de crear, en la
propia mente, un ardiente deseo de alcanzar una forma definida de riqueza. No hay
ningun castigo por utilizarla, pero se ha de pagar un precio por no hacerlo. Ese precio es
el fracaso. Si se la utliza, en cambio, le espera una recompensa de enormes
proporciones. Se trata de la satisfaccion que nos produce conquistar el yo y obligar a la
vida a entregarnos aquello que se le pide.

La recompensa es digna de su esfuerzo. ¢ Esta dispuesto a empezar y convencerse?

«Si todos estamos relacionados -dijo el inmortal Emerson-, debemos conocernos.» Para
terminar, permitaseme decir: «Si todos estamos relacionados, nos hemos conocido a
través de estas paginas».

FIN





